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Izvleček 
 
Poslovni modeli zeliščarjev na slovenskem podeželju 
Magistrsko delo se osredinja na stanje, prostorsko razmestitev, razvojne dejavnike in pomen  
zeliščarstva v Sloveniji, podrobno analizira različne poslovne modele zeliščarjev ter pomen 
izobraževanja in prenosa znanja za nadaljnji razvoj zeliščarstva v Sloveniji. Zeliščarstvo, ki ima 
pri nas zelo dolgo in bogato tradicijo, je v osnovi kmetijska dejavnost, ki v zadnjem času doživlja 
številne pomembne spremembe. Postalo je večfunkcijska proizvodno-storitvena dejavnost, v 
kateri se prepleta več funkcij podeželskega prostora: kmetijska, podjetniška, varovanje naravnega 
okolja in sodobni način življenja. S kombinacijo analize dostopne literature, zbiranja in analize 
statističnih podatkov, anketiranja, analize poglobljenih polstrukturiranih intervjujev (z desetimi 
zeliščarji - podjetniki in s predstavnikoma izobraževalnih ustanov) ter terenskega dela, smo 
prepoznali šest ključnih gradnikov poslovnih modelov zeliščarjev - podjetnikov: raznovrstnost 
ponudbe, prodajne kanale, širitev ponudbe, povezovanje in mreženje, razpoložljivost delovne sile 
in nasledstvo ter promocijo. Delovanje poslovnih modelov zeliščarjev je močno odvisno od 
osebnostnih značilnosti zeliščarja – podjetnika in od okolja, znotraj katerega podjetje deluje, zato 
so za uspešno delovanje podjetja ključne dobre povezave znotraj poslovnega modela kot tudi 
njegove povezave z (lokalnim, regionalnim) okoljem. Kot temeljni razvojni dejavnik zeliščarstva 
smo prepoznali znanje, katerega ohranjanje, dopolnjevanje, dostopnost in prenos so poleg 
naslednikov ter novih zeliščarjev - podjetnikov ključnega pomena za nadaljnji razvoj zeliščarstva 
v Sloveniji. 
Ključne besede: zeliščarstvo, poslovni model, prenos znanja, podjetništvo na podeželju, 
podeželje, razvoj podeželja, Slovenija.   
 
Abstract 
 
Business models of herbalists on Slovenian rural areas 
This master's degree thesis focuses on the state, spatial distribution, developmental factors and 
importance of herbalism in Slovenia. The thesis carries out a detailed analysis on different 
business models of herbalists and the importance of education and transfer of knowledge for the 
continued development of herbalism in Slovenia. Herbalism, which has a long and rich tradition 
in our area, is at its core an agricultural activity that has lately been going through many important 
changes. The field has become a multifunctional production and service industry which 
incorporates several aspects of rural areas: farming, economics, nature conservation and 
contemporary way of living. Combining analysis of available literature, collection and analysis of 
statistical data, interviews, analysis of in-depth semi-structured interviews (with ten herbal 
entrepreneurs and two representatives of educational institutions) and field work, we have 
identified six building blocks of herbal entrepreneurs’ business models: diverse offer of goods, 
sales channels, expansion of goods offered, connecting and networking, availability of work force 
along with succession and promotion. The operation of herbalists' business models is strongly 
dependent on the personality traits of herbal entrepreneurs and on the environment in which the 
company operates. Good connections within the business model as well as connections with the 
local and regional area are thus crucial for a company's successful operation. We have recognized 
that the fundamental factor for the development of herbalism is knowledge. For the further 
development of herbalism in Slovenia it is crucial that knowledge is conservated, supplemented, 
made accessible and properly transferred to the future generations of herbal entrepreneurs. 
 
Key words: herbalism, business model, knowledge transfer, development of rural areas, rural 
entrepreneurs, rural areas, Slovenia. 
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1.  Uvod 
Po mnenju Nurkovića (2013) je na globalnem trgu pridelava zelišč pomembna kmetijska 
panoga: povpraševanje po pridelanih zeliščih raste, ker le pridelava omogoča nadzor nad 
količino in ustrezno kakovostjo surovine. Poleg gospodarske ima zeliščarstvo tudi pomembno 
socialno in kulturno vlogo. V številnih državah je znatnemu delu podeželskega prebivalstva 
eden glavnih ali celo osnovni vir dohodka, zato je analiza vloge in pomena zelišč pri razvoju 
podeželja nujno potrebna (Nurković, 2013).   
Nabiranje samoniklih zelišč v naravi in pridelava zelišč imata tudi na območju Republike 
Slovenije (RS) dolgo tradicijo. Obe dejavnosti sta se v preteklosti razvijali in ohranjali 
predvsem v samostanih, in sicer v povezavi z zdravljenjem z zelišči (Smernice razvoja …, 
2016). Bogato je tudi področje ljudskega znanja o rastlinskem svetu, ki predstavlja zelo 
dinamičen splet različnih kulturnih dejavnikov, v izročilu tega znanja pa najdemo antične, 
predslovanske, slovanske in germanske vplive. Vsesplošna prepletenost rastlinskega sveta z 
načinom življenja Slovencev se tako kaže na vseh področjih tradicionalne kulture – v 
materialni, družbeni in duhovni (Mlakar, 2015). Pred letom 1991 je bilo v Sloveniji razvito 
nabiranje zelišč, sušenje le-teh in zbiranje posušenih zelišč v okviru odkupnih centrov za 
potrebe živilske in farmacevtske industrije. Zaradi potreb organiziranega odkupa se je razvila 
tudi pridelava zelišč.  
Od leta 1991 sta organizirani odkup v naravi nabranih zelišč in večina organizirane pridelave 
zelišč usahnila zaradi globalizacije trgovine in sprememb tehnologije pridobivanja učinkovin 
rastlinskega izvora. Pridelava zelišč se je od 80-ih  let do leta 1994 zmanjšala s 3570 na okoli 
20 ha (Smernice razvoja …, 2016), leta 2001 se je zelišča pridelovalo le še na 12,1 ha 
zemljišč. Po letu 2011 se v Sloveniji ponovno povečujeta tako površina, na kateri se prideluje 
zelišča, kot število pridelovalcev zelišč. V letu 2016 je zelišča pridelovalo 262 kmetijskih 
gospodarstev na 98,3 ha pridelovalnih površin. Med letoma 2006 in 2016 se je število 
kmetijskih gospodarstev, ki pridelujejo zelišča, tako povečalo za 205 gospodarstev, površina 
zemljišč pa se je povečala za 86,13 ha (SURS, 2018). Kljub temu da so naravnogeografski 
pogoji za pridelavo zelišč v Sloveniji ugodni (omogočajo pridelavo dveh tretjin zelišč, ki jih 
sicer uvažamo), pa obseg površin, na katerih se prideluje zelišča, ostaja še vedno nizek 
(Smernice razvoja …, 2016). Spremembe na področju pridelave zelišč zaznavajo tudi na 
Balkanskem polotoku in v drugih državah (Imami in sod., 2015; Dajić Stevanović in sod, 
2013; Nurković, 2013; Šiljković, Rimanič, 2005; Rexhepi in sod., 2013); države beležijo 
konstantno rast tako v pridelavi kot tudi v izvozu pridelka.   
V zadnjem času zaznavamo tudi povečano povpraševanje po izdelkih iz zelišč, literaturi, 
različnih delavnicah, izobraževanjih, usposabljanjih, povečuje se tudi število kandidatov, ki 
želijo pridobiti Nacionalno poklicno kvalifikacijo (NPK) za zeliščarja. Skupaj s 
povpraševanjem se povečuje število domačih in tujih ponudnikov različnih izdelkov iz zelišč 
(čaji, tinkture, mila, mazila, zeliščne soli itd.) in z zeliščarstvom povezanih storitev. Na trgu 
pa so vse bolj prisotni tudi ponudniki različnih kulinaričnih, kulturnih, izobraževalnih ali 
turističnih doživetij in paketov, povezanih z zeliščarstvom. Ugotavljamo, da gre predvsem za 
majhna in mlada podjetja, kjer večino dela opravi lastnik, ali mu pri tem pomagajo družinski 
člani. Kljub temu da gre za dejavnost, ki je v osnovi kmetijska, ima veliko ponudnikov 
registrirano drugačno organizacijsko obliko (samostojni podjetnik - s. p., družba z omejeno 
odgovornostjo  - d. o. o., zavod), formalno izobrazbo, ki ni povezana s kmetijstvom in se v 
številnih primerih niti ne ukvarja s pridelavo zelišč. Ponudniki razvijajo zelo različne 
poslovne modele: nekateri so povsem enostavni in usmerjeni predvsem v lokalno okolje, 
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drugi so bolj zapleteni, saj s povezovanjem segajo na več področij in presegajo regionalne ali 
celo državne okvirje. Osnova vsem poslovnim modelom pa sta zeliščarstvo in zelo široko 
znanje o zeliščarstvu in podjetništvu. Znanje je izjemnega pomena, saj je le-to v kontekstu 
zeliščarstva in poslovnih modelov zeliščarjev v različnih pojavnih oblikah temelj za uspešno 
delovanje in razvoj podeželja, hkrati pa prenos znanja postaja tudi ena izmed storitev, ki jo 
zeliščarji ali drugi deležniki nudijo v okviru svojih poslovnih modelov.       
Poglobljenega geografskega dela, ki bi z več zornih kotov obravnavalo tematiko zeliščarstva v 
Sloveniji, prostorsko razmestitev proizvodnje, predelave in prodaje, njegove razvojne 
dejavnike, poslovne modele zeliščarjev in njihove gradnike, vzroke za spremembe, razvojne 
potenciale in bi ovrednotilo vlogo zeliščarstva pri razvoju podeželja, nismo zasledili. Poleg 
tega ugotavljamo, da sta spričo vseh navedenih sprememb na tem področju tudi obstoječi 
opredelitvi zeliščarstva in zeliščarja zastareli in neustrezni. V magistrskem delu želimo zato 
zgoraj opredeljeno tematiko preučiti, s poudarkom na analizi poslovnih modelov zeliščarjev - 
podjetnikov ter na pomenu izobraževanja in prenosa znanja na nadaljnji razvoj zeliščarstva v 
Sloveniji.  
1.1. Namen, cilji in hipoteze 
Namen magistrskega dela je preučiti stanje in pomen zeliščarstva v Sloveniji, analizirati 
različne poslovne modele zeliščarjev - podjetnikov, prepoznati gradnike poslovnih modelov 
ter proučiti pomen izobraževanja in prenosa znanja za nadaljnji razvoj zeliščarstva v 
Sloveniji.  
Magistrsko delo je usmerjalo več ciljev:  
- predstaviti glavne težnje razvoja zeliščarstva v Sloveniji in svetu, s poudarkom na 
tradiciji samostanskega in ljudskega zdravilstva; 
- predstaviti ključne značilnosti svetovnega in evropskega trga z zelišči;  
- kvalitativno in kvantitativno proučiti in ovrednotiti trenutno stanje na področju 
zeliščarstva v Sloveniji; 
- kritično ovrednotiti obstoječe opredelitve pojmov »zeliščarstvo« in »zeliščar« ter 
predlagati novi funkcionalni opredelitvi obeh pojmov; 
- preučiti vlogo in pomen formalnega in neformalnega izobraževanja ter prenosa 
znanja za razvoj zeliščarstva in z njim povezanega podjetništva;  
- preučiti različne poslovne modele zeliščarjev in analizirati njihove gradnike. 
Na podlagi zastavljenih ciljev smo preverjali štiri hipoteze.  
Hipoteza 1: Zeliščarstvo je v Sloveniji postalo večfunkcijska proizvodno-storitvena 
dejavnost, v kateri se prepletajo podjetništvo, tradicionalno znanje, kmetijstvo, varovanje 
naravnega okolja in sodoben način življenja.  
Hipoteza 2: Za slovenski trg z zelišči so značilni dostopnost, odzivnost ponudnikov in 
potrošnikov ter večje povpraševanje od ponudbe. 
Hipoteza 3: Poslovni modeli zeliščarjev so zelo individualizirani, večinoma majhni po 
obsegu ter skromni pri povezovanju in vključevanju v mreže.  
Hipoteza 4: Za nadaljnji razvoj zeliščarstva je ključnega pomena preplet formalno in 
neformalno pridobljenega znanja z različnih področij, njegovo ohranjanje, dopolnjevanje, 
dostopnost in prenos na mlajše generacije.  
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1.2. Opredelitev pojmov 
Za bolj natančno in poglobljeno razumevanje magistrskega dela so v Preglednici 1 opredeljeni 
najpogosteje uporabljeni pojmi.  
Preglednica 1: Opredelitev temeljnih pojmov, uporabljenih v magistrskem delu.  
pojem  
opredelitev sopomenka 
zeliščarstvo Zeliščarstvo je nabiranje ali prodajanje zdravilnih rastlin (Slovar 
slovenskega knjižnega jezika, 2019). 
Zeliščarstvo je nabiranje, gojenje, shranjevanje in predelava zdravilnih 
rastlin (zelišč) ter zdravljenje z njimi (Leksikon Sova, 2006, str. 1240). 
zdravilne rastline Zdravilne rastline so sveže ali posušene rastline ali deli rastlin v celem 
ali razdrobljene do stopnje sita v naravni in predelani obliki (Pravilnik o 
razdelitvi zdravilnih rastlin, 2003). 
Zdravilne rastline so rastline, ki so uporabne za preprečevanje in 
zdravljenje bolezni ter lajšanje bolezenskih težav (Leksikon Sova, 2006, 
str. 1235). 
Zdravilne rastline so divje in kulturne rastline, ki so zaradi visoke 
vsebnosti učinkovin v medicini uporabne za zdravila in zdravljenje 
(Tematski leksikon Geografija, 2001, str. 624). 
Zdravilna rastlina je rastlina, ki se uporablja za preprečevanje, lajšanje 
in zdravljenje bolezni. Rastejo v naravi ali so gojene kot vrtne in 
plantažne (Slovenski etnološki leksikon, 2011, str. 704). 
zelišča Zelišča so zdravilne rastline in dišavnice, ki se uporabljajo za 
zdravljenje lažjih obolenj in poškodb (Leksikon Sova, 2006, str. 1240).  
začimbe Začimbe so snovi značilnega vonja in okusa; dodajajo se jedem, 
pijačam za izboljšanje okusa, tudi za pospeševanje prebave, aromo 
(Leksikon Sova, 2006, str. 1227). 
Začimba je snov, ki daje hrani prijeten, pogosto ostrejši okus. Začimbe 
so rastline, ki vsebujejo eterična olja in rastline, ki poleg eteričnih olj 
vsebujejo ostre aromatične snovi. Uporabljajo se v zdravilstvu, 
kozmetiki in kulinariki (Slovenski etnološki leksikon, 2011, str. 695). 
zeliščar/zeliščarica Zeliščar je oseba, ki nabira ali prodaja zdravilne rastline. Zeliščarica je 
ženska, ki nabira ali prodaja zdravilne rastline (Slovar slovenskega 
knjižnega jezika, 2019).   
Slovenski etnološki leksikon zeliščarja opredeljuje enako kot SSKJ, 
doda pa še eno opredelitev, in sicer, da je zeliščar »vsakdo, ki se ukvarja 
z zdravljenjem brez ustrezne poklicne izobrazbe; ljudsko padar ali 
ranocelnik«  (Slovenski etnološki leksikon, 2011, str. 705–706). 
podjetništvo  Podjetništvo v širšem smislu vključuje kakršen koli poizkus 
posameznika, skupine posameznikov ali že delujočega podjetja, da bi 
ustvaril novo podjetje ali poslovno dejavnost; sem sodijo 
samozaposlitev, ustanovitev novega podjetja in razširitev že obstoječega 
podjetja (Klemenčič in sod., 2008). 
Podjetništvo je dinamičen proces vizij, sprememb in kreativnosti, ki od 
posameznika zahteva energijo in strast za ustvarjanje in udejanjanje 
novih idej ter kreativnih rešitev za uravnavanje tveganj, upravljanje 
virov, načrtovanje in prepoznavanje priložnosti v situacijah, kjer drugi 
vidijo kaos, zmedo in protislovje (Kuratko, 2009; cv: Joppe in sod., 
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2014). 
podjetništvo, 
vpeto v lokalno 
okolje  
Za podjetništvo, vpeto v lokalno okolje (angl. engaged 
entrepreneurship), je značilno, da z različnimi tipi inovacij, največkrat 
preprostimi oziroma začetnimi, izboljšuje obstoječo strukturo trga, 
postopno predstavlja nove izdelke in storitve ter spodbuja, spreminja in 
izboljšuje ideje, ki izhajajo iz doživljanja različnih situacij (Joppe in 
sod., 2014). 
poslovni model  Poslovni model je celovito zaključen model, ki opisuje ciljni trg, 
opredeljuje in diferencira ponudbo podjetja, opredeljuje aktivnosti, ki 
jih mora podjetje izvajati znotraj in z zunanjimi izvajalci, razporeja in 
določa potrebne vire, način dostopa na tržišče, opredeljuje koristi kupca 
in prinaša dobiček. To je celovit sistem za dostavo neke vrednosti v 
obliki proizvodov ali storitev do kupcev, ki prinašajo dobiček. Poleg 
tega mora poslovni model odgovoriti na tri osnovna vprašanja: kdo 
plača, koliko in kako pogosto. Enak izdelek ali storitev se lahko pojavi 
na tržišču preko različnih poslovnih modelov (Zupančič, 2009).  
podeželje Kultivirana pokrajina, kjer je v rabi prostora in pokrajinskem videzu 
opazna prevlada najpomembnejših dejavnosti kmetijstva in gozdarstva, 
z nadpovprečnim deležem kmečkega prebivalstva, ki je bolj preprosto 
socialno razčlenjeno in tradicionalno, s poudarjeno prilagojenostjo 
položaja naselij in oblike hiš naravnim razmeram, kmetijskim 
opravilom (Geografski terminološki slovar, 2005, str. 286).  
Podeželje je fizični in/ali namišljeni prostor, ki ga akterji opredelijo kot 
podeželskega, kjer zaradi prepleta in součinkovanja več funkcij prihaja 
do sprememb rabe tal, kar lahko vodi v konflikte interesov med akterji 
(Guštin, 2018).   
funkcije podeželja Na podeželju se prepleta več funkcij: bivanje, delo, rekreacija, turizem, 
promet in še nekatere posebne, na primer varovalne, ekološke, estetske, 
strateške in obrambne. Na slovenskem podeželju v postindustrijski dobi 
prevladujejo štiri, in sicer proizvodna, bivalna, rekreacijska in okoljsko-
varstvena (Guštin, 2018).  
znanje  Znanje je kompleksen pojem, ki sega v celoten spekter izobraževanja, 
raziskovanja, svetovanja, učenja veščin, treninga in različnih oblik ter 
metod prenosa znanja. Nastaja v sistemu inovacij, ki so lahko specifične 
za lokalno okolje, ali pa se prenašajo iz drugih okolij (Erjavec, 2017) 
prenos znanja Prenos znanja je količina in kakovost novega znanja, spretnosti in 
sposobnosti glede na obstoječe znanje. Gre za prenos učinkov 
usposabljanja, med katerim udeleženci pridobijo novo vedenje in 
sposobnosti, ki jih prenesejo v prakso na delovno mesto. Nova znanja in 
zmožnosti postanejo sestavni del njihovega vedenja v delovnem okolju 
(Kozamernik, Širok, 2015).  
skrito znanje  Skrito znanje (angl. tacit knowledge) je znanje, pridobljeno z 
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izkušnjami, ki ga je težko ubesediti in kodificirati; dejansko je rezultat 
socialnih interakcij, za njegovo izmenjavo in prenos pa so ključne 
močne socialne vezi znotraj lokalne skupnosti (Tregear, Cooper, 2016). 
regionalne mreže Regionalne mreže so oblikovane iz subjektov in panog, ki so povezani v 
navpične (kupec/dobavitelj) in vodoravne (stranke/tehnologija) sisteme, 
ki igrajo pomembno vlogo v regiji. Sestavljene so iz podjetij in drugih 
subjektov različnih velikosti, proizvajalcev, dobaviteljev, strank, 
delavcev, lokalne skupnosti, strokovnjakov različnih profilov, 
akademikov, raziskovalnih ustanov ter izobraževalnih središč (Vidic, 
2014). 
 
2. Metode in tehnike dela 
V magistrskem delu smo zaradi širine in zahtevnosti obravnavane tematike uporabili 
kombinacijo kvalitativnih in kvantitativnih metod in tehnik dela, ker smo le tako lahko sledili 
zastavljenim ciljem.   
2.1.  Pregled in analiza literature 
Zaradi obsežnosti tematike smo pregled in analizo literature razdelili po tematskih področjih. 
Najprej smo se lotili iskanja domače in tuje literature s področja zeliščarstva. Iskali smo s 
pomočjo ključnih besed v slovenskem, hrvaškem, bosanskem in angleškem jeziku, in sicer v 
elektronskih bibliografskih bazah Cobiss, ScienceDirect, Hrčak, ResearchGate ter preko 
spletnega iskalnika Google. Ključne besede so bile zeliščarstvo, herbalism in ljekovito bilje, 
ljekovito i aromatično bilje. Ugotovili smo, da v slovenskem jeziku obstaja zelo veliko 
poljudno-znanstvene literature, kot so različni priročniki za prepoznavanje, nabiranje, gojenje 
in predelavo zelišč. Kljub temu da gre za dejavnost, ki je v osnovi kmetijska, lahko 
ugotovimo, da je (razen nekaterih diplomskih del; Bizjak, 2016; Frank, 2014, Kokalj, 2014; 
Lavrin, 2013) dostopne zelo malo novejše slovenske znanstvene literature. Od nekoliko 
starejših strokovnih del, ki obravnavajo gojenje zdravilnih rastlin, izstopajo delo Valenčiča in 
Spanringa (1957, 2000) ter dela Baričevičeve (1989, 1996). Nekoliko drugačno je stanje na 
področju tuje literature, kjer je zlasti na območju držav nekdanje Jugoslavije ter v Albaniji in 
Grčiji v zadnjem času na voljo veliko znanstvenih člankov in strokovnih del, ki se posvečajo 
različnim vidikom zeliščarstva, od stanja na področju pridelave, nabiranja, socialnih vidikov, 
do proučevanja različnih gradnikov in učinkov zeliščarstva (Imami in sod., 2015; Dajić 
Stevanović in sod, 2013; Nurković, 2013; Šiljković, Rimanič, 2005; Stenchok in sod., 2018, 
Kathe in sod., 2003; Rexhepi in sod., 2013). Večina znanstvenih prispevkov je objavljena v 
angleškem jeziku. Poljudno-znanstvena literatura (priročniki) s področja nabiranja in 
pridelave zelišč pa je dostopna v uradnih jezikih držav. Sledilo je iskanje literature s področja 
zgodovine zeliščarstva in ljudskega zdravilstva oziroma etnobotanike. Iskali smo preko že 
omenjenih elektronskih bibliografskih baz in spletnega iskalnika. Ključne besede so bile 
zgodovina zeliščarstva, etnobotanika, ljudsko zdravilstvo, samostansko zdravilstvo, 
tradicionalna medicina, traditional knowledge. S tega področja smo našli veliko literature v 
slovenskem jeziku. S področja etnobotanike in ljudskega zdravilstva izstopata delo 
Mlakarjeve (2015) in Stenchoka in sod. (2018), s področja zgodovine zeliščarstva in 
samostanskega zeliščarstva pa dela Rodeta (2010, 2018), Vidmajerja (1980), Mlakarjeve 
(2015) in Mayerja in sod. (2008).  
Literaturo s področja razvoja podeželja, podjetništva na podeželju in mreženja smo iskali 
predvsem preko spletnih bibliografskih baz Cobiss in ScienceDirect ter preko spletnega 
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iskalnika Google. Iskali smo z angleškimi in slovenskimi ključnimi besedami, in sicer razvoj 
podeželja, podjetništvo, poslovni modeli, lokalna omrežja, dopolnilne dejavnosti na kmetiji, 
rural entrepreneurs, diversification, engaged entrepreneur. Med slovenskimi avtorji smo se 
oprli na dela Potočnik Slavičeve (2010, 2015, 2016), Lampičeve in Boštjančičeve (2015), 
Guštinove (2016) ter Vidica (2014), med tujimi avtorji pa na dela Marsdena (1999) ter 
Steinerja in Clearyjeve (2014). V povezavi z zgodovino podjetništva in integriranim kmečkim 
gospodarstvom na slovenskem podeželju pa izstopa delo Pajneka in sod. (2018). Tako 
zeliščarstvo kot podjetništvo na podeželju se močno povezujeta z znanjem. Obstaja več oblik 
znanja (npr. tradicionalno znanje, formalno znanje, neformalno znanje), zato smo pri iskanju 
v že omenjenih elektronskih bibliografskih bazah ter v spletnem iskalniku uporabili več 
ključnih besed v angleškem, slovenskem, bosanskem in hrvaškem jeziku, in sicer znanje, 
formalno znanje, neformalno znanje, oblike znanja, tradicionalno znanje, knowledge, place-
based learning, learning, traditional knowledge, tacit knowledge. Zaradi tesne povezanosti 
različnih oblik znanja, njegovega prenosa in ohranjanja v zeliščarstvu, smo veliko informacij 
našli že v delih o zgodovini zeliščarstva, etnobotaniki, razvoju podeželja in o podjetništvu na 
podeželju, ki smo jih dopolnili z deli Erjavca (2017), Cohenove in Rønningove (2017), 
Wellbrockove in sod. (2013) ter Tregearjeve in Cooperjeve (2016). Pri vseh omenjenih 
področjih pa smo si pomagali tudi s Smernicami razvoja lokalne oskrbe z zelišči za obdobje 
2016–2021 (2016), ki jih je pripravilo Ministrstvo za kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano. 
Postopek pregleda in analize literature smo večkrat ponavljali in ga nadgradili s podrobnejšim 
iskanjem po posameznih avtorjih. Analiza literature je pokazala, da je s področja zeliščarstva, 
razvoja podeželja in znanja na voljo veliko literature. Izkazalo pa se je, da predvsem v 
slovenskem prostoru primanjkuje celovitih študij, ki bi področje zeliščarstva obravnavale z 
različnih vidikov in/ali vrednotile njegovo trenutno vlogo v razvoju podeželja. Prav tako ne 
zasledimo študij, ki bi na slovenskem podeželju obravnavale zeliščarstvo v povezavi z 
marginaliziranimi skupinami prebivalstva, kot so npr. Romi, odvisniki, dolgotrajno 
brezposelni ali druge ranljive skupine prebivalstva, medtem ko avtorji iz balkanskih držav 
(Nurković, 2013; Rexhepi in sod., 2013; Imami in sod, 2015) obravnavajo tudi ta vidik. 
Predvsem obravnavajo vprašanja, povezana s prebivalstvom na postkriznih in obrobnih 
(obmejnih, gorskih) območjih.  
2.2.  Zbiranje in obdelava statističnih podatkov 
Informacije in podatke, ki smo jih pridobili s pregledom in analizo domače in tuje literature, 
smo dopolnili tudi s statističnimi podatki. Podatke za Slovenijo smo pridobili na Statističnem 
uradu Republike Slovenije (SURS), in sicer v spletni podatkovni bazi SI-STAT. Iskali smo 
podatke s področja pridelave zdravilnih in aromatičnih rastlin ter nekatere splošne podatke s 
področja kmetijstva (število kmetijskih gospodarstev, izobrazbena struktura gospodarjev, 
velikost posesti ipd.). Slednje smo pridobili v kategoriji Struktura kmetijskih gospodarstev 
(2016). Za vpogled v stanje pridelave zelišč v Sloveniji je bilo potrebno podatke pridobiti v 
dveh kategorijah, in sicer v Popisu poljščin, ki ga izvajajo vsako leto, in v Popisu tržnega 
vrtnarstva, ki je izveden vsaka tri leta (zadnji leta 2016). Podatki iz Popisa tržnega vrtnarstva 
in Popisa pridelave poljščin se med sabo razlikujejo, kar verjetno izhaja iz dejstva, da del 
slednjih ni zajet v popisu tržnega vrtnarstva, ker zelišča vključujejo v poljedelski kolobar 
ali/in niso namenjena prodaji. Popis tržnega vrtnarstva je bil prvič izveden leta 2000 in zajema 
vse tržne vrtnarske pridelovalce, ki pridelujejo vrtnarske pridelke za prodajo, ne glede na 
velikost površin, ki jih za to dejavnost uporabljajo (Metodološko pojasnilo…, 2017).  
Ker je naše tržišče predvsem na področju odkupa močno povezano s tržišči držav 
Balkanskega polotoka (zlasti z državami nekdanje Jugoslavije), smo iskali statistične 
podatke o stanju na področju zdravilnih in aromatičnih rastlin tudi v teh državah. Podatke o 
pridelavi zdravilnih in aromatičnih rastlin smo iskali na statističnih portalih posameznih držav 
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in v literaturi. Pri pridobivanju ustreznih podatkov smo naleteli na kar nekaj težav, ker 
nekatere države zdravilne in aromatične rastline vodijo ločeno (npr. Republika Hrvaška), 
nekatere pa imajo uradno tako nizek delež pridelave (npr. Republika Severna Makedonija), da 
statistike s področja pridelave zelišč ne vodijo v ločeni kategoriji. Za Republiko Hrvaško smo 
podatke pridobili na statističnem portalu HR-STAT, in sicer v posebni kategoriji (Biljna 
proizvodnja, Žetvena površina, proizvodnja i prirod oraničnih usjeva u hektarima, tonama i 
t/ha, Aromatsko, začinsko i ljekovito bilje). Za ostale predstavljene države pa smo podatke  
našli v literaturi (Rexhepi in sod., 2013; Bjelić, 2012; Nurković, 2013; Dajić Stevanović in 
sod., 2013; Imami in sod., 2015; Sustainable herbal…, 2019).  
Metoda zbiranja in analize statističnih podatkov se je za splošen vpogled predvsem v področje 
stanja tržne pridelave zdravilnih in aromatičnih rastlin v Sloveniji izkazala za dobro, vendar 
ima tudi nekatere pomanjkljivosti. Uradni statistični podatki ne odražajo dejanskega stanja na 
področju zeliščarstva v Sloveniji. Velik del zelišč, ki se predvsem v okviru drobnega 
podjetništva, ekološkega kmetijstva ali osebnega dopolnilnega dela (ODD) v različnih oblikah 
proda na tržišču, namreč naberejo v naravnem okolju in teh količin uradna statistika ne beleži. 
V balkanskih državah je statistika zelo pomanjkljiva: zaradi gospodarskega in socialnega 
stanja v posameznih državah (zeliščarstvo kot vir preživetja), pomanjkljivega nadzora in 
velike prisotnosti sive ekonomije ne odraža dejanskega stanja, kar potrjuje tudi Nurković 
(2013).  
2.3.  Anketiranje in statistična analiza anketnih vprašalnikov   
Metodo anketiranja smo uporabili za vpogled v področje izobraževanj, povezanih z 
zeliščarstvom. Ugotovili smo, da so v Sloveniji različna izobraževanja s tega področja zelo 
aktualna in priljubljena ter da jih izvajajo tako javne kot zasebne ustanove oziroma 
posamezniki. Za področje zeliščarstva je zelo pomembno izvajanje usposabljanj za pridobitev 
nacionalne poklicne kvalifikacije (NPK) Zeliščar/zeliščarka oziroma Zeliščar 
pridelovalec/zeliščarka pridelovalka. Leta 2017 je namreč v veljavo stopil prenovljen katalog 
standardov strokovnih znanj in spretnosti Zeliščar pridelovalec/zeliščarka pridelovalka 
(Katalog strokovnih znanj…, 2017). NPK je v osnovi sistem preverjanja in potrjevanja 
neformalno pridobljenega znanja; za pristop k izpitu ni nujna predhodna udeležba na 
usposabljanjih, je pa priporočljiva.  
V Sloveniji je pet aktualnih izvajalcev NPK: Ljudska univerza Ajdovščina, Biotehniški center 
Naklo (BC Naklo), Šola za hortikulturo in vizualne umetnosti Celje, Ljudska univerza Koper 
in Grm Novo mesto-Center biotehnike in turizma. Ni nujno, da vsi navedeni izvajalci izvajajo 
tudi predhodna usposabljanja, nekateri samo organizirajo izvedbo izpita za NPK, kandidati pa 
znanja pridobivajo drugje. Do leta 2018 je po bazi Nacionalnega informacijskega središča za 
poklicne kvalifikacije NPK za zeliščarja/ko in zeliščarja/ko pridelovalca/ko pridobilo 289 
oseb, največ preko Šole za hortikulturo in vizualne umetnosti Celje (91), sledita BC Naklo 
(88) in Ljudska univerza Ajdovščina (65; Nacionalno informacijsko središče…, 2018).  
BC Naklo je eden pomembnejših izvajalcev tečajev s področja zeliščarstva, med drugim 
izvaja tudi usposabljanje za zeliščarja. Le-to je zelo dobro obiskano, v letu 2018 je potekalo 
celo v dveh skupinah (Ribič, 2018). Vanj se vključujejo posamezniki različnih starosti, 
poklicev, interesov in različnega predznanja. Številni med njimi se po končanem 
usposabljanju odločijo tudi za pridobitev nacionalne poklicne kvalifikacije. V letu 2017 jo je 
v BC Naklo NPK pridobilo 19 kandidatov, v letu 2018 pa 28 (Ribič, 2018; Nacionalno 
informacijsko središče…, 2018).  
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Ker gre za bodoče potencialne pridelovalce in/ali predelovalce zelišč ali celo podjetnike s 
področja zeliščarstva, smo se odločili, da med njimi izvedemo anketno raziskavo. Želeli smo 
pridobiti informacije z več različnih področij, zato smo pripravili anonimni anketni 
vprašalnik, razdeljen na štiri dele s pretežno polodprtim tipom vprašanj. Prvi del je bil 
namenjen pridobitvi osnovnih podatkov o udeležencu usposabljanja, v drugem nas je 
zanimala povezava med udeležencem in zeliščarstvom, v tretjem njegovo dojemanje 
zeliščarstva v Sloveniji, v četrtem delu pa njegov odnos do izdelkov iz zelišč in njihovega 
trženja. Anketni vprašalnik smo razdelili med obe skupini udeležencev usposabljanja iz 
zeliščarstva, in sicer 5. 4. 2018 in 12. 4. 2018. Za udeležence je bilo to že četrto srečanje, kar 
pomeni, da so jim bila nekatera znanja že posredovana. Pred začetkom reševanja smo 
udeležencem pojasnili namen anketnega vprašalnika, v nadaljevanju pa smo bili na voljo za 
morebitna vprašanja. Udeleženci niso zavrnili anketiranja, skupno je vprašalnik rešilo 36 
oseb, v povprečju v 20. minutah. Med anketiranimi so prevladovale ženske (81 %). Večina 
anketirancev je bilo starih med 46 in 55 let, sledi starostna skupina med 36 in 45 let. 
Govorimo torej o večinski zastopanosti populacije srednjih let, mlajši so v manjšini. Nihče od 
udeležencev pa ni bil starejši od 65 let. Razlogov za takšno starostno strukturo oziroma slabšo 
zastopanost mlajše generacije je več. Kot ključnega prepoznavamo dejstvo, da je zeliščarstvo 
dejavnost, ki jo ljudje večinoma dojemajo kot prostočasno aktivnost; obenem so za odločitev 
za aktivno ukvarjanje z zeliščarstvom  potrebni močan osebni interes, določen čas za 
premislek in pridobitev znanja, razpoložljivost prostora (zemljišč za nabiranje in/ali 
pridelavo) ali potrebna sprememba v načinu življenja (sprostitev, vrnitev k naravnemu okolju, 
bolezen, preventiva). 
Slika 1: Starostna struktura anketirancev, ki so se udeležili usposabljanja iz zeliščarstva. 
 
Vir podatkov: Anketiranje, 2018.  
Zanimiv je tudi podatek, da 75 % anketiranih udeležencev nima kmetije. Od tistih, ki kmetijo 
imajo, ima samo ena oseba registrirano dopolnilno dejavnosti na kmetiji, vendar ni povezana 
z zeliščarstvom, ampak izvaja storitve s kmetijsko mehanizacijo. Večina kmetij je usmerjena 
v živinorejo, ena pa v sadjarstvo. Preverjali smo tudi izobrazbo anketiranih in poklic, ki ga 
opravljajo.  
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Slika 2: Izobrazbena struktura anketirancev, ki so se udeležili usposabljanja iz zeliščarstva. 
 
Vir podatkov: Anketiranje, 2018.  
Večina udeležencev ima končano višjo ali visoko šolo, več kot tretjina pa univerzitetno 
izobrazbo. Od tistih, ki so navedli poklic (31 od 36), ki ga opravljajo, sta samo dve osebi 
takšni, ki opravljata delo, povezano s kmetijstvom. Znaten del anketiranih (6) pa dela v vzgoji 
in izobraževanju. Udeleženci so prihajali iz 20 občin, največ (8) iz Ljubljane. Presenetilo nas 
je, da je večina anketirancev zelo dobro odgovarjala na vprašanja odprtega tipa. Kljub razlagi 
navodil pred začetkom reševanja je bilo najslabše rešeno vprašanje z nemo karto Slovenije, 
zato smo ga izključili iz nadaljnje analize. Z njim smo preverjali prostorsko predstavo 
udeležencev o razporeditvi zeliščnih kmetij in kmetij z registrirano dopolnilno dejavnostjo 
zeliščarstva ter o območjih, ki so po njihovem mnenju potencialne ˝zeliščarske pokrajine˝. 
Razlogov za tako slabo reševanje je lahko več, po vsej verjetnosti pa izhajajo iz dejstva, da se 
v javnosti, na izobraževanjih in v literaturi govori predvsem o vse večji prisotnosti zeliščnih 
kmetij in kmetij z registrirano dopolnilno dejavnostjo zeliščarstva, o primerih dobrih praks ter 
številnih potencialih zeliščarstva v Sloveniji, ne pa tudi o njihovi prostorski razporeditvi. 
Domnevamo, da je razlog za tako pomanjkljivo reševanje tudi slaba prostorska predstava 
anketirancev. Odgovore na vprašanja odprtega tipa smo analizirali po načelih utemeljevalne 
teorije, ki bo podrobneje predstavljena v Poglavju 2.5.   
Metoda anketiranja in analiza anketnih vprašalnikov se je izkazala za zelo dobro, saj smo z 
njo pridobili večino želenih podatkov in informacij. Anketo smo izvajali osebno (ne preko 
spleta), pred začetkom reševanja smo pojasnili njen namen ter bili med reševanjem prisotni za 
morebitna vprašanja in nejasnosti. Kot pomanjkljivost metode izpostavljamo majhen numerus 
(N=36) vključenih v anketiranje, kar nam omogoča le izvedbo opisnih statistik, ne pa tudi 
kompleksnejših statističnih analiz. Poleg tega smo (zaradi časovne omejenosti in različnega 
termina izvajanja usposabljanj med izobraževalnimi ustanovami) anketirali samo udeležence 
ene »generacije« oziroma skupine udeležencev in ene izobraževalne ustanove, zato ni mogoča 
primerjava rezultatov s predhodnimi »generacijami«.  
2.4.  Poglobljeni polstrukturirani intervju in terensko delo 
Metodo poglobljenega polstrukturiranega intervjuja smo uporabili za vpogled v poslovne 
modele zeliščarjev in ostalih z zeliščarstvom povezanih ponudnikov na slovenskem podeželju. 
Gre za metodo zbiranja podatkov, ki se pogosto uporablja v kvalitativnem raziskovanju. 
Spraševalec pri tem ne preverja specifičnih hipotez, ampak izbere seznam ključnih tem in 
3 % 
19 % 
42 % 
36 % osnovna šola
srednja šola
višja ali visoka
šola
univerza
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posledično oblikuje vprašanja. Poleg tega omogoča spreminjanje vrstnega reda vprašanj glede 
na potek intervjuja, postavljanje dodatnih vprašanj ali njihovo preoblikovanje, s čimer je 
omogočeno prilagajanje sogovorniku glede na podane odgovore oziroma glede na situacijo 
intervjuvanca (raven izobrazbe, pismenost, potreba po dodatni razlagi; Potočnik Slavič in 
sod., 2016). Izbor metode je smiseln, saj nam omogoča hitro in globljo preučitev različnih 
vidikov in gradnikov poslovnih modelov zeliščarjev na podeželju v Sloveniji. Ker smo želeli 
pridobiti čim boljši vpogled v raznolikost poslovnih modelov zeliščarjev, smo iskali 
sogovornike z različnimi poslovnimi modeli, iz različnih statističnih regij in slovenskih 
pokrajin ter z več različnimi organizacijskimi oblikami registracije (s. p., dopolnilna dejavnost 
na kmetiji, zavod, d. o .o.). Osnovno vodilo pri izboru zeliščarjev so bili tudi podatki o številu 
in lokaciji kmetij z registrirano dopolnilno dejavnostjo predelava zelišč Ministrstva za 
kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano (MKGP; 2018). Na osnovi teh podatkov smo s 
programskim orodjem ArcMap izdelali karto prostorske razmestitve kmetij z registrirano 
dejavnostjo predelava zelišč, ki je služila kot pomoč pri izboru intervjuvancev. Kljub 
registrirani dopolnilni dejavnosti pa ni nujno, da jo kmetija tudi aktivno izvaja, zato smo večji 
poudarek pri izboru intervjuvancev dali pregledu socialnega omrežja Facebook, spletnih 
strani turistično informacijskih centrov, deklaracij izdelkov v specializiranih trgovinah ter 
obisku sejmov. Iskali smo namreč aktivne in že uveljavljene zeliščarje - podjetnike na lokalni 
ali regionalni ravni. Tudi zato je razporeditev naših intervjuvancev neenakomerna po 
Sloveniji in ne vključuje podjetnikov iz severovzhodnega dela države. Od februarja 2018 do 
januarja 2019 smo skupno izvedli 12 intervjujev, od tega 10 z zeliščarji in ponudniki storitev, 
povezanih z zeliščarstvom.  
Slika 3: Prostorska razmestitev kmetij z registrirano dopolnilno dejavnostjo predelava zelišč ter izvedenih intervjujev 
in lokacij zeliščarjev, s katerimi smo izvedli poglobljene intervjuje. 
 
Vir podatkov: MKGP, 2018; Intervjuji, 2018.  
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Pregled literature in različnih spletnih strani je pokazal, da je zeliščarstvo neločljivo povezano 
tudi z izobraževanjem, zato sta bila dva intervjuja izvedena s predstavnikoma izobraževalnih 
ustanov, ki nudijo tečaje in usposabljanja iz zeliščarstva, in sicer z vodjo izobraževanj 
odraslih v BC Naklo, ter z direktorico Ljudske univerze Ajdovščina (LU Ajdovščina). 
Intervjuvanje je potekalo na sedežu institucij (BC Naklo in LU Ajdovščina), na sedežu 
podjetij ali na nevtralnih lokacijah (kavarna). En intervju je bil izveden preko Chata. 
Intervjuji so trajali od 50 do 90 minut, odvisno od zgovornosti in razvejanosti poslovnega 
modela intervjuvanca. Z intervjuji smo pridobili želene informacije in podatke, intervjuvanci 
so bili v odgovorih izčrpni in neposredni. Vse intervjuje smo ob privolitvi tudi posneli in 
transkribirali (skupno 105 strani), hranijo se pri avtorici magistrskega dela. Citate iz 
intervjujev smo uporabili pri predstavitvi in analizi poslovnih modelov zeliščarjev - 
podjetnikov, njihovega dojemanja zeliščarstva ter pri analizi vloge in pomena izobraževanja v 
zeliščarstvu. Kot ključni pomanjkljivosti metode prepoznavamo časovno zamudnost glede 
usklajevanja terminov s sogovorniki in pri transkribciji intervjujev ter subjektivnost 
sogovornikov oziroma njihovih odgovorov.  
Terensko delo je zajemalo obisk in fotografiranje različnih sejmov, tržnic, trgovin, turistično 
privlačnih krajev ter drugih za zeliščarstvo zanimivih lokacij doma in v nekaterih državah 
Balkanskega polotoka (Hrvaška, Republika Severna Makedonija, Albanija, Bosna in 
Hercegovina). Velikokrat je bilo fotografiranje tudi naključno oziroma ni bilo načrtovano 
vnaprej. S terenskim delom smo preverjali predvsem ponudbo izdelkov (prisotnost, 
raznolikost, izvirnost) in storitev, povezanih z zelišči, poskušali navezati stik s ponudniki ter 
ob njihovi privolitvi tudi fotografirali stojnico in/ali izdelke. V večini primerov smo naleteli 
na pozitiven odziv. Pogosto smo se postavili tudi v vlogo kupca ali opazovalca in preverjali 
načine, s katerimi zeliščarji in ponudniki nagovarjajo kupce. Ob tem smo dobili precej dober 
vpogled v način prodaje, različne tipe kupcev in načine komunikacije med ponudniki in kupci. 
Nekoliko drugače je terensko delo potekalo v obiskanih balkanskih državah, kjer smo 
informacije o zeliščarski pokrajini pridobivali predvsem na lokalnih in mestnih tržnicah, v 
turističnih prodajalnah in na javnih površinah (parki, pomembnejše ulice in trgi).  
2.5.  Analiza kvalitativnih podatkov s programskim orodjem Atlas.ti 
Z zbiranjem podatkov (polstrukturirani intervjuji, odgovori na vprašanja odprtega tipa v 
anketi), ki je prvi korak utemeljevalne teorije (Kumer, 2017), smo pridobili veliko količino 
kvalitativnega gradiva. Sledila je njegova vsebinska analiza, ki je bila zaradi obsežnosti (105 
strani) izvedena s pomočjo programskega orodja Atlas.ti: le-ta omogoča analizo 
nestrukturiranih kvalitativnih podatkov (Kumer, 2017).  
V našem primeru smo kodirali dve vrsti podatkov, in sicer transkripcije intervjujev in 
odgovore na vprašanja odprtega tipa pri anketi, ki smo jo izvajali med udeleženci 
usposabljanja iz zeliščarstva. Kodiranje je kratko poimenovanje dela podatkov in predstavlja 
prvi korak k analizi. Omogoča vpogled v ozadje zgodbe, ki jo pripoveduje intervjuvani. S 
kodiranjem določimo »kaj se dogaja« v podatkih in predstavlja začetek razmišljanja o tem, 
»kaj nam to pomeni« (Kumer, 2017).  
Odgovore na vprašanja odprtega tipa pri anketi smo kodirali tako, da smo na podlagi 
odgovorov določili glavne kode in preverjali pogostost njihovega pojavljanja. Intervjuje smo 
kodirali v treh zaporednih fazah. V prvi fazi smo glede na vsebino besedila oziroma delov 
besedila določili glavne kode. V drugi fazi smo se osredotočili na najpogostejše kode in jih 
poskušali združiti v družine (npr. prodajni kanali, ovire, izdelki, širitev ponudbe, mreženje) ter 
jih kategorizirati (npr. prodaja na domu/sedežu podjetja). V tretjem delu kodiranja pa je 
sledilo iskanje povezav in odnosov med kategorijami. 
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Na podlagi analize intervjujev smo pripravili nabor desetih kazalcev, ki bi najbolj objektivno 
prikazovali gradnike poslovnega modela in značilnosti nosilca dejavnosti/podjetnika. Za vsak 
kazalec smo določili petstopenjsko ocenjevalno lestvico. Glede na rezultate vrednotenja smo 
za vsako podjetje izdelali kvalitativni profil, ki predstavlja osnovo za analizo poslovnega 
modela.  
Ključne prednosti uporabljene metode so: povezovanje kvalitativnega in kvantitativnega 
načina raziskovanja, kar raziskovalcu omogoča nadzor nad kodami in kodiranje daljših delov 
besedila, sistematično in strukturirano vsebinsko analizo in primerjavo odgovorov na isto 
zastavljeno vprašanje. Kot ključne pomanjkljivosti uporabljene metode prepoznavamo njeno 
tehnično zahtevnost, časovno potratnost in možno vlogo raziskovalčeve subjektivnosti.  
3. Zeliščarstvo v času in prostoru 
3.1.  Zgodovina poznavanja in uporabe zdravilnih rastlin 
Poglavje je namenjeno predstavitvi bogate in dolge zgodovine poznavanja in uporabe 
zdravilnih rastlin in pripravkov iz njih. Ta znanja in vedenja so pomemben del kulturne 
zgodovine človeštva (Vidmajer, 1980). V vseh obdobjih in vseh kulturnih krogih se je 
poskušalo bolezni zdraviti z naravnimi sredstvi (Mayer in sod., 2002). Po vsej verjetnosti je 
človek na začetku uporabljal zdravilne rastline povsem instinktivno, ko je iskal hrano za 
preživetje in obstanek ter si skozi stoletja nabral dragocene praktične izkušnje o njihovi 
uporabnosti, zdravilnosti ali strupenosti. Ta spoznanja so bila empirična, prenašala so se iz 
roda v rod in se dopolnjevala (Vidmajer, 1980).    
3.1.1. Zeliščarstvo prvih visokih kultur in antike 
Portrete rastlin najdemo že na tablah s klinopisi iz starobabilonske kulture (Mayer in sod., 
2002). Med najstarejše pisane dokumente o zdravilnih rastlinah spadajo zapisi na asirskih 
glinastih tablicah in zeliščarska knjiga kitajskega cesarja iz leta 3700 pr. Kr., v kateri je opisal 
200 zdravilnih rastlin (Vidmajer, 1980). Najobsežnejše izročilo pa verjetno vsebuje 
egipčanski papirus iz 16. stoletja pr. Kr., v katerem je dokumentiranih okoli 700 živalskih in 
rastlinskih učinkovin.  
Medicinsko znanje prvih visokih kultur so delno sprejeli grški učenjaki v antiki. Veljajo za 
utemeljitelje zahodne znanstvene medicine in medicinske etike, njihovo znanje pa so prevzeli 
Rimljani. V antiki so nastala tudi pomembna dela, ki opisujejo številne uporabe rastlinskih 
sredstev za zdravljenje različnih bolezni. Prvo izčrpno knjigo o zdravilnih rastlinah (De 
materia medica) je napisal v Rimu delujoči grški zdravnik Dioskurid okoli leta 60 po Kr. Gre 
za natančen opis okoli 600 zelišč, ki se je hitro razvil v standardno knjigo z zelo pomembnim 
vplivom na evropsko medicino. Vsaka rastlina je predstavljena s sliko in opisom uporabe, 
dodani so latinski, grški in egipčanski sinonimi za imena rastlin, zato je svojo veljavo 
obdržala pozno v 17. stoletje (Mayer in sod., 2002). Poleg tega je vsebovala tudi informacije o 
nabiranju, sušenju in shranjevanju zelišč. Zdravnikom in lekarnarjem je zato kar sedemnajst 
stoletij služila kot učbenik (Vidmajer, 1980). Približno istočasno je nastal tudi prirodopis 
Historia naturalis, avtorja Plinija starejšega, v katerem so zbrani spisi več sto avtorjev, med 
njimi tudi mnogo poročil o uporabi zdravilnih rastlin (Mayer in sod., 2002). Opisanih je 
približno tisoč zdravilnih rastlin. Galen (129–199 n.š.) je kot osebni zdravnik cesarja Marka 
Avrelija uredil takratno znanje farmakologije in sestavil navodila za uporabo zelišč. Po 
propadu Rimskega imperija se je skupaj z nazadovanjem kulture osiromašilo tudi znanje o 
zdravilnih rastlinah (Vidmajer, 1980).    
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3.1.2. Samostansko zdravilstvo in zeliščarstvo srednjega veka 
V srednjem veku so skrb za bolnike prevzeli samostani. V svojem okolju so bili središče 
duhovnega življenja in kraj, kamor so se ob boleznih zatekli tudi navadni ljudje. Večina 
meniških redov je bila zavezana pomoči soljudem; in prav zdravljenje je bila ena od oblik 
opravljanja te zaveze (Rode, 2018). Med vojnami in krajevnimi nasilji so samostani in njihovi 
vrtovi večinoma ostali nedotaknjeni, zato so se samostanske računske knjige, seznami rastlin 
in opisi vrtnarskih načinov lahko ohranili (Garland, 1987). Znanje o zeliščih se je v 
samostanih prenašalo in dopolnjevalo z izkušnjami. Prvi red, ki je gojil zelišča, so bili 
benediktinci, kasneje so jim sledili tudi drugi redovi (Rode, 2018). Za enega najuglednejših 
benediktinskih samostanov, ki so se ukvarjali z zdravilnimi rastlinami, velja samostan na 
Monte Cassinu v Italiji, iz katerega se je umetnost gojenja zdravilnih rastlin razširila po 
drugih evropskih samostanih (Valenčič, Spanring, 2000). Na prehodu iz 8. v 9. stoletje, po 
reformah Karla Velikega, so začeli zdravilne rastline pridelovati v samostanskih vrtovih, 
menihe pa so uvajali v osnove medicine. Obdobje med 10. in 13. stoletjem zgodovina 
medicine v ožjem smislu razume pod pojmom »samostanska medicina«, ker je bila celotna 
medicina v rokah samostanov in njihovih izobraženih menihov. Menihe so pozivali, da naj 
spoznavajo dela Hipokrata, Dioskurida, Galena in Plinija (Mayer in sod., 2002). Na 
zdravniško vedo srednjega veka pa so poleg omenjenih antičnih avtorjev pomembno vplivali 
tudi Arabci (Valenčič, Spanring, 2000). Na ilustriranih rokopisih je bolnišnični vrt z 
zdravilnimi zelišči prikazan kot majhna, lepo urejena površina z ozkimi gredami, 
postavljenimi tik ob samostanski bolnišnici. Večji samostani so imeli običajno več vrtov z 
zdravilnimi rastlinami (vrt za grenka zelišča in za človeka, ki je bil odgovoren za varjenje 
piva, vrt za gojenje dišečih in razkuževalnih zelišč; Garland, 1987).  
Za časa vladavine Karla Velikega so nastale Capitulare de villis oziroma Kapitularije, ki so 
pomembne za napredek tedanjega zeliščarstva. Vsebovale so predpise in navodila o gojenju 
rastlin in sadnega drevja, po katerih so uredili zeliščne nasade okoli samostanov (Vidmajer, 
1980). Kot pomembne rastline za pridelovanje v vrtovih Kapitularije omenjajo mak, navadni 
repinec, navadni slez, kaduljo in netresk (Garland, 1987). Po meniških zapiskih lahko 
sklepamo, da so v samostanskih vrtovih pridelovali tudi perunike, rožmarin, triplat, vinsko 
rutico in poprovo meto, od kuhinjskih zelišč pa šetraj, janež, peteršilj, kumino in različne 
vrste met (Rode, 2018).   
Upodobitve v knjigah o zeliščih so postajale vse bolj natančne in recepture vedno bolj 
obširne. V drugi polovici 11. stoletja je nastala pomembna knjiga na področju zeliščnega 
zdravilstva De viribus herbarum, ki jo je napisal benediktinski menih. Gre za didaktično 
pesem, ki opisuje učinkovanje 80 rastlin. Z naslovom Macer floridus je delo doseglo evropski 
pomen, saj je bilo iz latinščine prevedeno v jezike, ki jih je govorilo ljudstvo. Gre za najbolj 
razširjeno knjigo srednjega veka, ki je poleg poimenovanja rastlin vsebovala tudi njihove 
primarne lastnosti, uporabo in recepte. Kot zadnje pomembno delo samostanskega zdravilstva 
pa so spisi opatinje Hildegard iz Bingna (1098–1179). V spisu Physica je velik del posvečen 
zdravilnim rastlinam, ima več kot 200 poglavij in prvič vsebuje ljudsko poimenovanje rastlin 
(Mayer in sod., 2002).  
V 13. stoletju je bil pomemben zeliščar škof Albert Veliki, ki je avtor dela Komentar k 
Pseudo-Aristotelu. To delo vsebuje vse tedanje znanje o zdravilnosti rastlin (Vidmajer, 1980). 
V tem času je pomemben tudi Albertus Magnus: največji naravoslovec srednjega veka podaja 
zanimiva navodila o medicinski vrednosti nekaterih rastlin. V tem stoletju se je tudi medicina 
ločila od farmacije in osnovale so se prve lekarne. Tedaj se je gojenje zdravilnih rastlin iz 
samostanskih vrtov preneslo na lekarniške vrtove, vendar pa sta znanje in izkušnja z njimi še 
vedno slonela na dognanjih antičnih in arabskih raziskovalcev (Valenčič, Spanring, 2000).  
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3.1.3. Zeliščarstvo v novem veku 
Izum tiska v 15. stoletju je omogočil večjo razširjenost del s tega področja ter njihovo 
medsebojno primerjavo. Med deli iz 16. stoletja izstopa Nova popolna knjiga o zeliščih iz leta 
1543, ki opisuje kar 3000 zelišč (Vidmajer, 1980). Knjige o rastlinstvu in izkušnjah z 
zdravilnimi rastlinami so se razširile tudi med kmečko prebivalstvo, kar je vplivalo na začetek 
gojenja zdravilnih rastlin med kmeti. Nastajali so prvi nasadi v Nemčiji, Franciji, Italiji, 
Angliji, na Nizozemskem in drugod. Področje poznavanja in posledično tudi trgovanja z 
novimi zdravilnimi rastlinami po raznih deželah pa so v tem obdobju pomembno zaznamovali 
morska pot v Indijo, odkritje Amerike in potovanja po širnih morjih (Valenčič, Spanring, 
2000). 
Samostani so postopno sicer izgubljali prevladujoč položaj na področju medicine, a so se 
trudili ohranjati in nadgrajevati medicinsko znanje. Ponovni vzpon je samostanska kultura 
doživela v obdobju baroka, ko so nune in menihe ponovno angažirali v znanosti in medicini. 
Istočasno so iz novih dežel v Evropo pripeljali do tedaj nepoznane zdravilne rastline. 
Pridelovanje zdravilnih rastlin in samostanske lekarne so v 18. stoletju doživele razcvet, ki je 
bil zelo pomemben za razvoj medicine in farmacije. Samostani so pričeli rastlinska zdravila 
proizvajati in dobavljati v večjih količinah, s čimer veljajo za predhodnike farmacevtske 
industrije. S sekularizacijo v 19. stoletju je samostanska medicina marsikje izgubljala oziroma 
povsem izgubila svoj pomen, a kljub temu so nekateri samostani tradicijo samostanskega 
zeliščarstva in zdravilstva ohranili in jo ohranjajo še danes (Mayer in sod., 2002). V tem 
obdobju sta se vzporedno z razvojem farmacevtsko-kemijske industrije, ki je preko 
razvijajočih se sinteze in analize izločila učinkovine raznih zdravilnih rastlin in jih uspela tudi 
umetno sestaviti ter natančneje dozirati, zmanjšala pomen in zanimanje za zdravilne rastline 
(Valenčič, Spanring, 2000). 
3.2.  Poznavanje in uporaba zdravilnih zelišč v Sloveniji 
Močna prepletenost rastlinskega sveta z načinom življenja Slovencev se kaže na vseh 
področjih tradicionalne kulture – materialni, družbeni in duhovni (Mlakar, 2015). Podobno 
kot drugod po Evropi se je tudi pri nas znanje o zdravilnih rastlinah razvijalo postopoma, 
nedvomno pa so razvoj tega znanja pomembno zaznamovali samostani oziroma njihovi 
izobraženi menihi. Vzporedno, vendar ne povsem neodvisno, pa se je razvijala tudi ljudska 
medicina. V nadaljevanju bodo predstavljeni nekateri ključni poudarki iz njunega razvoja. 
3.2.1. Ljudska medicina na Slovenskem       
Ljudska medicina na Slovenskem predstavlja zelo dinamičen splet različnih kulturnih 
dejavnikov, v izročilu tega znanja pa najdemo antične, predslovanske, slovanske in 
germanske vplive. Ljudsko zdravilstvo je kot del tradicionalne kulture Slovencev v marsičem 
zelo samosvoje, predvsem pa izredno raznoliko in bogato. Razkriva tradicionalno znanje o 
uporabi zdravilnih in »magičnih« rastlin, pa tudi vso iznajdljivost in prekanjenost naših 
prednikov, njihov duhovni razvoj, pogled na svet in naravne pojave – torej modrost življenja, 
ki je izhajala iz tesne povezanosti ljudi z naravo. Gre za izkustveno znanje, ki so ga predniki 
skrbno varovali, dopolnjevali ter prenašali iz roda v rod. Za preprečevanje, lajšanje in 
zdravljenje bolezni so uporabljali okoli 500 zdravilnih rastlin, jih poimenovali z okoli 6000 
različnimi ljudskimi imeni domačega izvora ter jih uporabljali v več kot 3500 bolezenskih 
primerih (Mlakar, 2015). 
Ljudje so po zgledu samostanskih vrtov začeli vse več rastlin gojiti tudi na manjših zemljiščih 
oziroma vrtovih v bližini svojega doma (gartel, gartelc, pungrt). Poleg zelenjave, sadik in 
okrasnih rož je bil namenjen tudi gojenju dišavnic in zdravilnih zelišč za lastne potrebe, bil je 
naravna lekarna, ki je bila vsak trenutek pri roki. Med najpogostejšimi in najbolj razširjenimi 
15 
 
rastlinami so bili: kamilice, ognjič, pelin, majaron, pehtran, luštrek, peteršilj, zelena, drobnjak, 
bazilika, timijan, janež, kumina, komarček, koper, melisa, meta, rožmarin, slez, sivka, šetraj, 
žajbelj in vrtna krebuljica. Poleg menihov so med ljudstvom vseskozi delovali tudi ljudski 
zdravniki, ranocelniki in razni zeliščarji, ki so ljudi in živino zdravili z zdravilnimi rastlinami. 
Nabirali so jih na najboljših rastiščih, kot so Nanos, Slavnik, Čičarija, Stol in Triglavsko 
pogorje. Mnogi so prepisovali ljudskomedicinske knjige. Pri nas so bile najbolj znane knjige 
Kolomonov žegen, Duhovna bramba in Šembiljina prerokovanja. Kolomonov žegen je bil med 
letoma 1740 in 1800 (točna letnica ni znana) tudi prvič natisnjen (Mlakar, 2015).    
Poznavalci ljudskega zdravilstva na Slovenskem so bili v preteklosti tudi Romi, ki so se z 
zdravljenjem in »čarovnijami« ukvarjali že v 15. stoletju. Spretno so razvijali znanje čaranja 
in čarovnega zdravljenja, kar je postalo pomemben vir za preživljanje. Uveljavili so se tudi 
kot poznavalci in nabiralci zdravilnih zelišč, ki so jih uporabljali za namene zdravljenja. Za 
lajšanje zdravstvenih težav so poznali številne pripravke rastlinskega in živalskega izvora, ki 
so jih pripravljali in uporabljali po natančnih navodilih. Pogosto je zdravljenje spremljal neke 
vrste čarovniški ritual. Čarovno zdravljenje je bilo med slovenskimi Romi razširjeno še pred 
drugo svetovno vojno. Običajno so ga izvajale ženske. Romi so se ukvarjali tudi z 
zdravljenjem živali, najpogosteje konj, saj so z njimi tudi prekupčevali. V obdobju Jugoslavije 
so bile Romkinje znane kot poznavalke in nabiralke zdravilnih rastlin za lastno uporabo in za 
prodajo. Zanimiv je podatek, da so za zdravilne rastline poznale le slovenska imena, ki so bila 
razširjena med kmečkim prebivalstvom (Štrukelj, 1980). Danes se Romi (informacijo imamo 
za območje Bele krajine) ukvarjajo predvsem z nabiranjem in prodajo divjih plodov, kot so 
borovnice, kostanj in gobe. Zdravilnih zelišč za prodajo ne nabirajo več, ker ni organiziranega 
odkupa.   
3.2.2. Samostanska medicina na Slovenskem 
V srednjem veku in renesansi so bili pri nas samostani osrednje gibalo duhovnega, 
gospodarskega, znanstvenega in kulturnega delovanja, nekateri izmed njih pa so se posvečali 
tudi zdravljenju oziroma samostanski medicini. Imeli so pomemben vpliv na širšo okolico, saj 
so svoje znanje širili med prebivalstvo, pogosto pa so se ob boleznih vanje zatekli tudi 
preprosti kmečki ljudje (Mlakar, 2015). 
Prvi znani načrt samostanskega kompleksa, ki je vključeval tudi apotekarski vrt, je nastal v 
začetku 9. stoletja, po njegovem zgledu pa so vse do 17. stoletja nastajali samostanski vrtovi 
po vsej Evropi. Samostanski zemljiški kompleks je obsegal posestva znotraj samostanskega 
obzidja ter notranji vrt ali klauster, ki je bil jedro samostana. Apotekarski vrt so imeli 
kostanjeviški samostan, Žička kartuzija, dominikanski samostan na Ptuju, samostan 
Jurklošter, kartuziji Bistra in Pleterje, samostan Olimje in cistercijanska opatija Stična 
(Mlakar, 2015). Menihi so nabrane rastline sušili in shranjevali v posebnih prostorih 
(shrambah), iz katerih so se kasneje razvile samostanske lekarne (Mayer in sod., 2002). Prva 
lekarna pri nas je nastala v samostanu Olimje in velja za tretjo najstarejšo lekarno v Evropi.  
Zeliščni vrt, katerega izbor je temeljil na starih srednjeveških seznamih, je bil vzdolžno 
razdeljen na dve polovici s po osmimi polji. Menihi so s križanjem in žlahtnjenjem vzgojili 
številne nove rastline. Na zeliščnih vrtovih so gojili: grško seno, žajbelj, vinsko rutico, 
abrašico, rožmarin, peruniko, pehtran, cikorijo, polaj, peteršilj, zeleno, luštrek, komarček, 
črno ogrščico, šetraj, meto, vrtni mak, slez, slezenovec, koriander, angeliko, sladki koren, 
meliso, netresk, ožepek. Ob koncu srednjega veka so nekateri samostani pripravljali tudi svoje 
lekarniške pripravke, med katerimi so bile največkrat zdravilne grenčice, eliksirji, kapljice in 
dišeče vode (Mlakar, 2015).    
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Zdravljenje z zdravilnimi rastlinami je s splošno spremenjenim načinom življenja v 19. 
stoletju postopoma začelo izginjati, po 2. svetovni vojni pa je ta način zdravljenja vztrajno 
izpodrivala industrija kemičnih zdravil. Kljub temu se je del tradicionalnega zdravljenja tako 
med ljudstvom kot tudi v nekaterih samostanih ohranil do danes. Med njimi je 
najpomembnejša cistercijanska opatija v Stični, ki preko podjetja Sitik d. o. o. oziroma 
njihove ponudbe ohranja zeliščarsko dediščino patra Simona Ašiča.   
»Zdej, kako se je to ubistvu razvil? Pater Simon Ašič je, kakor vam je poznano, hotel zadevo 
predstaviti malo bolj širši javnosti, da je mal bolj dostopna. In se je nekak na njegovo željo in 
na željo samostana oblikovala ta znamka, se pravi oziroma podjetje Sitik. In seveda potem 
tudi znamka pod njegovim imenom in to, kar zdaj imamo – domača lekarna patra Simona 
Ašiča. In nekak na podlagi tega se je ta zadeva razvijala. In seveda pač v okviru tega vsi te 
izdelki so se potem prilagodili, preoblikoval glede na potrebe tržišča.« (moški, 33 let, 
farmacevt podjetja Sitik d. o. o.) 
 
V samostanu danes zelišč za tržne namene ne nabirajo ali gojijo več, večina surovin za 
izdelke prihaja iz tujine. V spomin na patra Simona Ašiča (1906–1992) so leta 2006 ob 
stoletnici njegovega rojstva pred samostanskim kompleksom uredili ogledni zeliščni vrt.   
                      
 
Slika 4: Ogledni zeliščni vrt v spomin na patra Simona Ašiča. 
 
 
                              
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
3.3.  Okrasni pomen zdravilnih rastlin 
Zdravilne rastline so imele zaradi svoje barvitosti, zanimive rasti in vonjev poleg zdravilnega 
tudi okrasni pomen. Bile so sestavni del grajskih vrtov, parkov ter vrtov premožnejših družin. 
Grajski vrtovi so začeli nastajati v 12. stoletju. V začetku so bili urejeni podobno kot 
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samostanski, vendar so se kasneje spremenili. Njihov sestavni del so bila zelišča, med njimi 
tudi eksotična. Križarji so s svojih pohodov prinesli orientalska zelišča, (npr. kumina). Lovor, 
sivka in rožmarin so krasili lonce ob poteh ali ozke gredice. V tem času so vrt povezovali z 
religiozno mistiko, meditacijo, dvorjenjem in ljubeznijo, v 15. stoletju pa so nanj začeli 
gledati bolj stvarno. V Angliji je izšla knjiga Praznik vrtnarjenja (avtor Ion Gardener), ki je 
postala temelj za nov razcvet vrtnarjenja v Angliji. V njej omenja komarček, peteršilj, 
materino dušico, borago, lobodo, trpotec, česen, kovačnik, sivko, navadno sreteno in črni 
zobnik. Poseben pečat poznavanju zelišč in njihovemu izboru pa so (podobno kot v 
samostanskih vrtovih) na grajskih vrtovih odtisnila geografska odkritja in odkrivanja Novega 
sveta (Rode, 2018).  
V renesansi se je spremenil odnos do življenja, kar se odraža tudi v drugačnem značaju vrtov. 
V Italiji se je razvil poseben slog urejanja vrtov z živimi mejami in različnimi zelišči za okras. 
Ta slog se je hitro razširil po ostalih delih Evrope in se različno razvil v Franciji, v Angliji in 
na Nizozemskem, tem vrtovom pa je skupna okrasna funkcija zdravilnih rastlin. Zelišča so 
bila sestavni del živih mej in različnih okrasnih vrtov. Najpogosteje so uporabljali sivko, 
vrednik, pušpan, nemški rožmarin, ožepek, kraški šetraj, dobro misel, lovor, brin in materino 
dušico. Kasneje so jih začeli saditi na javnih površinah (Rode, 2018).  
Tudi v današnjem času so zdravilne rastline, med njimi tudi eksotične, zelo pogosto sestavni 
del različnih vrtov tako na javnih kot na zasebnih površinah. Najpogosteje v različnih 
kombinacijah zasledimo sivko, žajbelj, rožmarin, meto in lovor. Sadike teh rastlin, ki 
večinoma prihajajo iz uvoza (Italija), so zlasti v pomladnih mesecih pomemben del 
prodajnega programa specializiranih in drugih trgovin. Pogosto jih zasledimo tudi na tržnicah.     
3.4. Svetovni in evropski trg z zelišči 
Podeželska območja s svojimi gozdovi, travniki in pašniki razpolagajo z veliko količino 
raznovrstnih divjih plodov, zdravilnih in aromatičnih rastlin. Njihova pridelava in nabiranje 
sta značilen dokaz za kmetijsko funkcijo podeželja (Nurkovič, 2013), imata pa zelo 
pomembno gospodarsko, socialno in kulturno vlogo. Po ocenah Svetovne zdravstvene 
organizacije (WHO) se večina svetovne populacije, zlasti v državah v razvoju, uporablja 
tradicionalne metode zdravljenja s pomočjo zdravilnih rastlin. Poznanih je med 40.000 in 50. 
000 rastlinskih vrst, ki se uporabljajo v tradicionalni in sodobni medicini, večina izmed njih 
pa je nabrana v naravi (Nurković, 2013). Po navedbah Dajić Stevanovićeve in sod. (2013) pa 
gre celo za med 50.000 in 80.000 rastlinskih vrst. Za okoli 26.000 vrst obstajajo uradni dokazi 
o pozitivnih učinkih na človekovo zdravje. Več kot polovica zdravil, ki se uporablja v svetu, 
je narejenih iz rastlin ali predstavljajo sintetične kopije rastlinskih kemikalij (Nurković, 2013). 
Samonikle zdravilne rastline oziroma njihova rastišča pa so vse bolj podvržena različnim 
ekološkim, družbenogospodarskim in institucionalnim problemom, številne izmed njih so tik 
pred izumrtjem. Nabiranje in pridelava zdravilnih in aromatičnih rastlin ljudem na 
podeželskih območjih predstavljata zelo pomemben osnovni ali dodatni vir dohodka. Zlasti je 
to pomemben vir dohodka podeželskemu prebivalstvu, ki ne poseduje zemlje in ženskam 
(Nurković, 2013).  
Pridelava zelišč je na globalnem trgu pomembna kmetijska panoga. Povpraševanje po 
pridelanih zeliščih na globalnem trgu raste, ker le pridelava omogoča nadzor nad količino in 
ustrezno kakovostjo surovine tako za živilsko kot tudi neživilsko industrijo. Le s pridelavo je 
mogoče vzpostaviti popolno sledljivost surovine (količinsko in kakovostno) od semena do 
pridelka. Uvajanje pridelave zelišč pa je pomembno tudi s stališča ohranjanja naravnih rastišč 
samoniklih zelišč in s tem ohranjanja biološke raznovrstnosti (Smernice razvoja…, 2016).  
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Na globalni ravni se trži okoli 3000 vrst zelišč (Dajić Stevanović in sod., 2013), na širšem 
območju Evrope pa okoli 2000 vrst zelišč, od katerih jih 1200 do 1300 uspeva avtohtono na 
naravnih rastiščih (Smernice razvoja…, 2016). Okoli 90 % se jih še zmeraj nabira na naravnih 
rastiščih (med 20.000 in 30.000 ton letno), kar je razširjeno predvsem v Albaniji, Turčiji, na 
Madžarskem in v Španiji. Kljub temu da se v zadnjem obdobju povečuje trend predelave 
zelišča pred izvozom, torej v državi izvora, se večina ekstrakcije in drugih oblik predelave še 
zmeraj izvrši v zahodnoevropskih državah. Točne podatke o količinah in vrednostih zelišč, ki 
so vključena v mednarodno trgovino, je zelo težko pridobiti. Razlog je tudi v tem, da podjetja, 
ki so vključena v trgovino z zelišči, nerada posredujejo podatke (Smernice razvoja…, 2016).  
Največja pridelovalka zdravilnih in aromatičnih rastlin je Kitajska, sledi ji Indija. Skupna 
vrednost svetovne letne trgovine z zdravilnimi in aromatičnimi rastlinami znaša med 40 in 60 
milijard ameriških dolarjev (Nurković, 2013). Povpraševanje po zdravilnih in aromatičnih 
rastlinah na mednarodnem tržišču, posebno v zahodnoevropskih državah, Združenih državah 
Amerike (ZDA) in Kanadi, konstantno raste (Dajić Stevanović in sod., 2013). Pričakuje se, da 
bo do leta 2050 trgovina z njimi znašala pet trilijonov ameriških dolarjev (Nurković, 2013). 
Največje svetovne izvoznice zelišč in začimb so Indija, ZDA, Kitajska, Egipt in Turčija. 
Največji svetovni uvozniki zelišč pa so Hong Kong, Japonska, ZDA, Nemčija in Francija. 
Slednji sta največji uvoznici zelišč v Evropi, skupaj z Italijo v Evropo uvozijo 64 % vseh 
zelišč (Dajić Stevanović in sod., 2013). 
Tudi na evropskem trgu povpraševanje po zdravilnih in aromatičnih rastlinah konstantno 
raste. Avtorji prispevka (Which trends offer…, 2018) to pripisujejo predvsem težnjam, kot so 
zdravo življenje in s tem povezane spremembe v načinu prehranjevanja (npr. ekološko 
pridelana hrana) ter želje po novih oziroma eksotičnih okusih (mehiška, kitajska, indijska, 
vietnamska kuhinja). Zelišča in začimbe se zato vse pogosteje uporabljajo tudi kot 
nadomestek za soli, sladkorje in različne sintetične prehranske dodatke. Poleg tega evropski 
kupci zaradi stalne rasti povpraševanja, kar posledično vodi v rast cen, nenehno iščejo nove 
dobavitelje. Vse več pozornosti potrošniki namenjajo tudi socialnim in okoljskim vidikom, 
pomembna sta izvor in način pridelave zelišča oziroma začimbe (okolju in delavcem prijazni 
načini pridelave, pravična trgovina...; Which trends offer…, 2018).  
V letu 2015 je na globalni ravni prodaja zelišč, zeliščnih čajev in začimb iz pravične trgovine 
dosegla 3,4 tisoč ton, tj. kar 44 % porast v primerjavi z letom 2014. Od tega je bilo 40 % 
prodanih na trgu Združenega kraljestva, sledi trg ZDA (34 %) ter skupno 26 % v Nemčiji, 
Franciji, na Nizozemskem in v Švici (Exporting sustainable spices…, 2018).  
Glavnina uvoza v EU poteka preko majhnega števila posrednikov oziroma trgovcev. V 
zadnjih letih se med srednjevelikimi in velikimi pridelovalci iz gospodarsko manj razvitih 
držav ter predelovalci na potrošniških trgih vzpostavlja tudi neposredna prodaja. V letu 2014 
je EU uvozila 533.000 ton zelišč v vrednosti 1,9 milijard €. Količinsko je uvoz v obdobju od 
2010 do 2014 naraščal s 3,9 % letno stopnjo rasti. Neposreden uvoz iz gospodarsko manj 
razvitih držav (Kitajska, Indija, Mehika, Egipt, Čile, Maroko, Albanija) je v letu 2014 znašal 
302.000 ton v vrednosti 1 milijarde € (Smernice razvoja…, 2016), do leta 2017 pa se je uvoz 
povečal na nekaj manj kot 400.000 ton. Letna stopnja rasti uvoza iz gospodarsko manj 
razvitih držav med letoma 2013 in 2017 znaša 6,6 %  (Which trends offer…, 2018). Poleg že 
omenjenih dobaviteljic zelišč v EU uvrščamo  tudi Vietnam, Indonezijo, Brazilijo in Peru.  
Pomembne države uvoznice zelišč v Evropo so tudi Nizozemska, Združeno kraljestvo in 
Španija. V zadnjih letih je večina zahodnoevropskih držav povečevala uvoz zelišč iz 
gospodarsko manj razvitih držav. Večina vzhodnoevropskih držav pa je v zadnjih letih 
zmanjševala uvoz zelišč iz gospodarsko manj razvitih držav in povečevala nabavo teh zelišč 
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na notranjem trgu EU, kar je posledica njihove vključitve v EU v letih 2004 in 2007 
(Smernice razvoja…, 2016). Na evropskem trgu narašča tudi povpraševanje po različnih 
zeliščnih in začimbnih mešanicah. Od leta 2013 se je njihov uvoz povečal za 6,3 %. V letu 
2017 so predstavljale 11 % uvoza zelišč in začimb iz držav v razvoju (Which trends offer…, 
2018).     
EU zdravilne in aromatične rastline prideluje na okoli 62.700 ha površin (Dajić Stevanović in 
sod., 2013). V letu 2014 je EU izvozila 289.000 ton zelišč v vrednosti 1,2 milijarde €. 67 % 
izvoza je v letu 2014 predstavljala notranja trgovina na skupnem trgu EU. Glavne izvoznice 
zelišč so bile Nizozemska, Španija in Nemčija (Smernice razvoja…, 2016).  
Slika 5: Shematski prikaz prodaje zelišč na evropski trg ter navezave na slovenski in regionalni gospodarski krog 
zelišč. 
 
Vir: Trough what channels…, 2018; zasnova in oblikovanje: Barbara Gornik, 2019.   
Slika 5 prikazuje glavne akterje v procesu pridelave, predelave in prodaje zelišč na evropskem 
tržišču in povezavo s slovenskim državnim in regionalnim gospodarskim krogom zelišč. 
Slednji je podrobneje predstavljen v Poglavju  4.3. 
Uvozniki in veletrgovci imajo vlogo posrednika med izvozniki in njihovimi kupci 
(odjemalci). Kupijo velike količine zelišč in začimb ter jih naprej prodajo po višji ceni. V 
večini primerov imajo uvozniki zelo močne stike s svojimi dobavitelji, ki so različnega 
porekla, da si zagotovijo dobavo skozi vse leto. Zelo pogosto uvozniki hkrati izvajajo tudi 
predelavo in pakiranje zelišč. Običajno se specializirajo za nekatere proizvodne procese, da 
zagotovijo čim boljšo kakovost surovine (Trough what channels…, 2018). 
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Posredniki in zastopniki so tisti, ki vzpostavljajo povezave med prodajalci in nadaljnjimi  
kupci. Predelovalna in pakirna podjetja običajno kupujejo sveža zelišča in začimbe ter nato v 
nadaljevanju opravljajo čiščenje, razvrščanje, drobljenje, mešanje in pakiranje. Izdelke nato 
prodajo naprej. V zadnjem času pa vse pogosteje predelovalna in pakirna podjetja surovine 
kupujejo neposredno od držav pridelovalk, ker tako lažje nadzirajo kakovost surovine in 
hkrati dosegajo višjo razliko v ceni (Trough what channels…, 2018).  
Glavni porabniki zelišč in začimb v Evropi so industrija (70–80 %), prodaja na drobno (15–25 
%) in gostinsko-turistični sektor skupaj z različnimi (javnimi) ustanovami (5–10 %). 
Industrijski sektor zajema predvsem prehrambno in kozmetično industrijo. Največje 
povpraševanje v strani mesno-predelovalni industriji ter med proizvajalci pekovskih in 
slaščičarskih izdelkov (Trough what channels…, 2018).  
Prodaja na drobno zajema supermarkete, neodvisne grosiste in specializirane prodajalne, kjer 
gre večinoma za prodajo individualno pakiranih zelišč ali zeliščnih mešanic. Supermarketi, 
odvisno seveda od posamezne države, prodajo med 60 in 90 % zelišč in začimb v tem 
segmentu (Trough what channels…, 2018).  
Tretji, najmanjši segment, zajema gostinsko-turistični sektor skupaj z (javnimi) ustanovami. 
To so hoteli, različne restavracije in ponudniki gostinskih storitev, podjetja, šole, bolnišnice 
ipd. Za razliko od industrijskega sektorja, ki je osredotočen predvsem na kakovost, okus in 
barvo zelišč in začimb, je ta segment osredotočen predvsem na visokokakovostne in/ali 
certificirane surovine. Zlasti za gostinsko-turistični sektor velja, da neprestano stremi k 
iskanju novih eksotičnih okusov in kombinacij. Surovine običajno kupujejo v večjih 
pakiranjih pri specializiranih ponudnikih (Trough what channels…, 2018). 
3.5. Vloga in pomen zeliščarstva na Balkanu 
Bogata rastišča zdravilnih in aromatičnih rastlin so v sredozemskem delu, še posebej v Južni 
in Jugovzhodni Evropi. Znaten del svetovne trgovine z zdravilnimi rastlinami predstavljajo 
zelišča, ki izvirajo z Balkana: ocenjuje se, da predstavljajo okoli 8 % vsega izvoza zdravilnih 
in aromatičnih rastlin (Nurković, 2013). Ker je bila Slovenija nekoč del skupnega 
jugoslovanskega tržišča z zdravilnimi in aromatičnimi rastlinami in je še danes močno vezana 
na ta trg, bo v nadaljevanju nekoliko podrobneje predstavljeno stanje na področju zdravilnih 
in aromatičnih rastlin v izbranih državah Balkanskega polotoka.  
Jugoslavija (SFRJ) je bila nekoč glavna dobaviteljica zdravilnih in aromatičnih rastlin v 
Evropi (Dajić Stevanović in sod., 2013), Hrvaška znotraj nje pa ena izmed glavnih izvoznic 
sivke in kamilice na svetu. Do sprememb na področju trgovine z zelišči ali izdelki iz zelišč je 
v osemdesetih letih 20. stoletja, predvsem po razpadu Jugoslavije in koncu vojaških 
spopadov, prišlo tudi zaradi političnih razlogov (Šiljković, Rimanić, 2005). Nekdanjo vlogo 
Jugoslavije na tem področju so prevzele Albanija, Bolgarija, Madžarska, Poljska in Slovaška 
(Dajić Stevanović in sod., 2013). 
Največja izvoznica zdravilnih in aromatičnih rastlin na Balkanskem polotoku in ena 
pomembnejših v Evropi je Bolgarija, kjer je evidentiranih 768 zdravilnih rastlin (Popova, 
Mihaylova, 2018). Podobno kot v ostalih državah na Balkanu, imata tudi v Bolgariji nabiranje 
in pridelava zdravilnih in aromatičnih rastlin dolgo tradicijo. Letna količina nabranih in 
pridelanih zdravilnih in aromatičnih rastlin znaša okoli 17 t (Sustainable herbal…, 2019). 
Večina (75–80 %) je nabranih v naravi, manjši delež izvira iz pridelave. Najpomembnejše 
gojene zdravilne in aromatične rastline v Bolgariji so sivka, damaščanska vrtnica, kamilica, 
meta, melisa, koriander, baldrijan, pegasti badelj in gorski čaj ali sklepnjak (Popova, 
Mihaylova, 2018). Večina je namenjena izvozu, ki letno znaša več kot 25 milijonov € 
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(Sustainable herbal…, 2019). Glavne partnerice v Evropi so  Nemčija, Avstrija, Združeno 
kraljestvo in Ciper, zelišča pa izvažajo tudi v ZDA in Afriko. Domačemu tržišču je letno 
namenjenih le okoli 5 % skupne količine pridelanih in nabranih zelišč (Bulgaria joins…, 
2017).   
Nabiranje in pridelava zdravilnih in aromatičnih rastlin sta izjemnega pomena tudi v Albaniji, 
tako z družbenogospodarskega vidika kot z vidika mednarodne trgovine. Pomembno vlogo pa 
imajo tudi v tradiciji in prehrani Albancev. Evidentiranih ima več kot 300 zdravilnih in 
aromatičnih rastlin, 182 od njih je bolj razširjenih. Domača industrija v povezavi z 
zdravilnimi in aromatičnimi rastlinami ni razvita, z izjemo nekaj drobnega pakiranja čajnih 
mešanic in proizvodnje eteričnih olj (Imami in sod., 2015). Z nabiranjem in gojenjem 
zdravilnih in aromatičnih rastlin se v Albaniji ukvarja med 75 in 100 tisoč prebivalci. Gre za 
pomembni aktivnosti in vira dohodka podeželskega prebivalstva, zlasti na gorskih in obrobnih 
območjih. Z gojenjem se ukvarja več kot 4000 kmetij, ki so v letu 2004 rastline gojile na 5000 
ha. Največji delež površin (80 %) je na območju Skadra. Za nekatere družine dejavnost 
predstavlja tudi 60 % vsega dohodka (Imami in sod., 2015).  
Predvsem nabiralci rastlin pogosto izhajajo iz socialno šibkejših slojev, med njimi je zelo 
veliko starejših, žensk in otrok. Rastline nabirajo v celotnem vegetacijskem obdobju (od 
zgodnje pomladi do pozne jeseni). Nabrana in pridelana zelišča večinoma posušijo sami in jih 
prodajo na lokalnih tržnicah ali večjim odkupovalcem. Zaradi stalne rasti povpraševanja 
narašča tudi delež rastlin, ki izhajajo iz pridelave (Kathe in sod., 2003), kar podpira tudi 
država. Glavne gojene rastline so žajbelj, sivka, timijan, origano in citronka (Imami in sod., 
2015).  
Zdravilne in aromatične rastline so ena najpomembnejših izvoznih panog v Albaniji. Imami in 
sod. navajajo (2015), da se 95 % vseh pridelanih in nabranih zelišč izvozi, Kathe in sod. 
(2003) pa omenjajo, da po nekaterih podatkih skoraj 100 %. V letu 2013 je izvozila 9330 t 
zelišč v vrednosti 27,3 milijona USD. Večinoma gre za izvoz nepredelanih rastlin, zelo 
majhen delež izvoza predstavljajo eterična olja. V letu 2011 je bila med svetovnimi 
izvoznicami zelišč na 24. mestu. Glavni izvozni partnerici sta Nemčija in ZDA (več kot 50 
%), pomembnejše so še Turčija, Italija in Francija. Albanija tako velja za pomembno 
dobaviteljico nepredelane surovine ali polizdelkov za kozmetično, prehransko in 
farmacevtsko industrijo številih evropskih držav ter ZDA. V letu 2013 je iz Albanije izhajalo 
75 % vsega uvoženega žajblja v ZDA. Kljub temu da je na svetovnem trgu prisotna stalna rast 
povpraševanja po zeliščih in je v Albaniji to izjemno pomembna panoga, država in 
pridelovalci premalo pozornosti namenjajo izboljšanju tehnologije pridelave (Imami in sod., 
2015).  
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Slika 6: Zasajanje javnih površin z zdravilnimi rastlinami v Tirani. 
 
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
Pomembna pridelovalka in izvoznica zdravilnih in aromatičnih rastlin je tudi Hrvaška. 
Evidentiranih ima okoli 600 zdravilnih, aromatičnih in medonosnih rastlin, od tega se jih 
nabira ali prideluje med 160 in 170, 120 pa se jih uporablja v tradicionalni ljudski medicini, 
prehrani, za čebeljo pašo, sokove, eliksirje, olja, alkoholne pijače itd. Kljub temu da je v času 
razpada Jugoslavije in po koncu vojne prišlo do velikih sprememb na področju pridelave in 
trgovanja z zdravilnimi in aromatičnimi rastlinami, Šiljkovićeva in Rimanićeva (2005) 
navajata, da  je pri gojenju sivke in kamilice prisotna stalna rast. Velik del izdelkov iz 
kamilice in sivke oziroma surovine je namenjenih izvozu. Glavne odkupovalke so Nemčija, 
Italija, Slovenija, Švica, Madžarska in države nekdanje Jugoslavije. Po letu 2005 je 
pomembna partnerica postala tudi Francija, ki za potrebe farmacije odkupuje kamilico 
najboljše kakovosti. Kamilica drugega kakovostnega razreda pa je namenjena proizvodnji 
čajnih mešanic (Šiljković, Rimanić, 2005). 
Državni zavod za statistiko Republike Hrvaške (HR-STAT) ima od leta 2000 dalje za 
zdravilne in aromatične rastline ter začimbe na voljo spletne podatke o skupni površini in 
proizvodnji. Leta 2000 je bilo z njimi zasajenih 1863 ha, proizvodnja pa je znašala 1098 t. Do 
leta 2005 sta z nekaj manjšimi nihanji tako površina kot proizvodnja naraščali. V tem letu je 
površina znašala 3988 ha, proizvodnja pa 2969 t. Do leta 2011 se je površina zmanjševala, 
proizvodnja pa je precej nihala. Od leta 2011 dalje površina vseskozi narašča, s 3157 ha 
(2011) na 8368 ha v letu 2017. Proizvodnja je do leta 2014 nihala, potem pa konstantno 
narašča in je v letu 2017 dosegla 7450 t (HR-STAT, 2018).  
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Slika 7: Površina in pridelek zdravilnih in aromatičnih rastlin ter začimb v Republiki Hrvaški od 2000 do 2017. 
 
Vir podatkov: HR-STAT, 2018.  
Slika 8: Nasad sivke na Iloviku. 
 
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
Sajenje zdravilnih in aromatičnih rastlin ima na Hrvaškem poleg gospodarske tudi pomembno 
socialno vlogo. Hrvaška se, podobno kot ostale države na Balkanskem polotoku, sooča s 
procesi depopulacije, praznjenjem podeželja, zaraščanjem kmetijskih površin ter visoko 
stopnjo nezaposlenosti. Šiljkovićeva in Rimanićeva (2005) navajata, da se je zelo veliko ljudi, 
v starosti med 35 in 45 let ter različnih izobrazbenih ravni (od nekvalificiranih delavcev do 
visoko izobraženih), začelo ukvarjati z gojenjem kamilice in drugih zdravilnih in aromatičnih 
rastlin, kar prinaša pozitivne učinke na procesa deagrarizacije in depopulacije ter vpliva na 
večjo socialno vključenost različnih starostnih skupin (Šiljković, Rimanić, 2005). 
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Pomembno pa je tudi gojenje zdravilnih in aromatičnih rastlin v povezavi s turizmom. 
Hrvaška je pomembna turistična destinacija: v letu 2017 je država zabeležila 17.430.580 
prihodov turistov, od tega je bilo 15.592.899 tujih gostov (HR-STAT, 2018). Nekateri 
pridelovalci so prepoznali potencial v prodaji različnih izdelkov iz zelišč kot turističnih 
spominkov oziroma tradicionalnih hrvaških 
proizvodov (Šiljković, Rimanić, 2005).  
Ponudbo smo več let zapored spremljali tudi na 
terenu, in sicer v trgovinicah s spominki v mestu 
Mali Lošinj. Gre za zelo bogato ponudbo čajev, olj 
in medu z dodatki zelišč ali izvlečki zelišč, 
zeliščnih soli, eteričnih olj, likerjev, mil, balzamov 
za ustnice, krem, masažnih olj, aromatskih blazinic 
različnih oblik, polnjenih s sivko, suhih šopkov 
sivke in smilja, zasledili pa smo tudi sire z dodatki 
zelišč. Vsem izdelkom je skupno, da pridelovalci 
in trgovci z njimi poskušajo poudariti bogastvo in 
raznolikost naravne, kulturne in kulinarične 
dediščine Hrvaške ter jih prodati po čim višji ceni. 
Vsekakor prevladujejo izdelki iz sivke, v letu 2018 
pa smo zaznali nekoliko večjo prisotnost izdelkov 
iz laškega smilja.  
                                                                                                                       Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
Slika 10: Ponudba čajev za turistične namene, Mali Lošinj. 
 
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
                                                                            
 
 
 
 
 
 
 
 
             Slika 9: Turistični spominki z dodatki zelišč. 
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                                                                                  Slika 11: Lekarna na Stari Tkalči, Zagreb. 
V povezavi s turizmom je zanimiv 
tudi primer iz Zagreba, natančneje z 
ulice Stara Tkalča, kjer so tradicijo 
uporabe zelišč v zdravilne namene 
predstavili v povezavi z najstarejšim 
in najbolj znanim hrvaškim 
zeliščnim likerjem Antique tovarne 
Badel. Liker, ki je poznan tudi pod 
imenom »pijača starega Zagreba«, je 
bil prvič pripravljen leta 1862. V 
začetku so ga  prodajali izključno v 
lekarnah za krepitev želodca 
oziroma prebavil.                                               
                                                                                         
                                                                                 Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
Na glavni tržnici v Zagrebu pa smo zasledili tudi zanimiv način prodaje suhih zelišč (Slika 
12): prodajajo suhe vejice rožmarina, lovorja in oljke. V zelo majhni meri so bili prisotni 
medeni izdelki z dodatkom ali izvlečki zelišč ter siri z zelišči.  
Slika 12: Prodaja suhih zelišč na tržnici v Zagrebu. 
 
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
Zeliščarstvo ima pomembno vlogo tudi v Bosni in Hercegovini (BIH). Od več kot 700 
evidentiranih zdravilnih in aromatičnih rastlin, jih izvažajo okoli 200 vrst. Velja za 
tradicionalno izvoznico nepredelanih zdravilnih in aromatičnih rastlin, vendar je skoraj 
nemogoče dobiti točne podatke o  količinah odkupljenih, prodanih ali izvoženih zdravilnih in 
aromatičnih rastlin (Nurković, 2013). V zadnjem času se povečuje tudi izvoz eteričnih olj. 
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Glavne izvozne partnerice BIH so Nemčija, Hrvaška, Italija, Slovenija, Švica in Francija 
(Analiza vanjskotrgovinske, … 2016).  
Za razliko od Hrvaške, kjer močno prevladuje gojenje zdravilnih in aromatičnih rastlin in ga z 
različnimi ukrepi (projekti, subvencioniranje) spodbuja tudi država, v BIH prevladuje 
nabiranje rastlin na naravnih rastiščih. Predstavlja eno glavnih aktivnosti podeželskega 
prebivalstva in pomemben gospodarski dejavnik na podeželju BIH. Okoli 50 malih in 
srednjevelikih podjetij, ki so locirana po celotni državi, se ukvarja z odkupom, nabiranjem in 
predelavo zdravilnih rastlin. Z njimi pa naj bi bilo povezanih okoli 100.000 nabiralcev (tj. 2,9 
% prebivalstva BIH), ki so poleg kmetov pridelovalcev glavni dobavitelji surovine (Nurkovič, 
2013). Večinoma gre za ljudi srednje in starejše generacije na podeželju, ki jim prihodki od 
prodaje nabranih zelišč pogosto predstavljajo edini dohodek (Bjelić, 2012). Zelišča zaradi 
neomejenega dostopa večinoma nabirajo na zemljiščih, ki so v državni lasti, zelo majhen del 
zelišč izvira iz pridelave. Letna količina nabranih zdravilnih in aromatičnih rastlin znaša med 
1500 in 9000 t. Pakirana in prodana so večinoma posušena, in sicer kot surovina v vrečah po 
25 kg (Nurković, 2013), ki se pogosto na domače tržišče po bistveno višji ceni vračajo v 
obliki končnih proizvodov (Bjelić, 2012). 
Tako kot v svetu se tudi v BIH povečujeta interes in število podjetij ali organizacij, ki se 
uradno ukvarjajo s pridelavo zdravilnih in aromatičnih rastlin na svojih zemljiščih ali pri 
kmetih, s katerimi imajo sklenjene pogodbe. Nekatera podjetja surovine sicer pridelujejo sama 
in imajo tako nadzor nad njihovo kakovostjo, vendar večina rastline odkupuje še od 
nabiralcev in kmetov (Nurković, 2013). Ocenjuje se, da se zdravilne in aromatične rastline 
prideluje na 200 do 300 ha površine.  Z njimi pa se ukvarja med 250 in 300 podjetij, od tega 
jih je okoli 20 pridobilo ekološki certifikat (Bjelić, 2012). 
Zaradi omejenosti maloprodajnega tržišča v BIH se lahko le majhen del zdravilnih in 
aromatičnih rastlin proda na domačem tržišču. Kljub temu se podjetja odločajo za proizvodnjo 
polizdelkov ali izdelkov, kot so zeliščni čaji, eterična olja, tinkture in kozmetika v 
maloprodajnem pakiranju in težijo k izvozu končnih proizvodov v države v regiji (Nurković, 
2013). 
Večina zdravilnih in aromatičnih rastlin, ki se nabirajo v BIH, je namenjena izvozu, vendar 
kljub temu domača proizvodnja pogosto ne more zadovoljiti zahtev tujega trga tako po 
količini kot tudi kakovosti in kontroli kakovosti surovine ali drugih izdelkov iz zdravilnih in 
aromatičnih rastlin (Nurković, 2013). Od  podjetij iz BIH surovine za svoje izdelke odkupuje 
tudi podjetje Sitik d. o. o. (Križaj, 2018). 
Zeliščarstvo ima dolgo tradicijo tudi v Republiki Severni Makedoniji, v kateri se odražata 
predvsem preplet zanimive in burne zgodovine ter vpliv sobivanja različnih nacionalnih, 
etničnih in verskih skupin. Poleg tega Rexhepi in sod. (2013) navajajo, da je med prebivalci, 
ki so jih zajeli v raziskavi (območje Šar planine), prisotno izjemno tradicionalno znanje, v 
katerem se odraža močno izkustveno znanje o lokalnemu rastlinstvu in možnostih njegove 
uporabe v zdravilne in prehranske namene. Uporaba zdravilnih in aromatičnih rastlin je 
močno zastopana tudi zaradi verskih praks tako muslimanskega kot pravoslavnega 
prebivalstva. Kar 85 % zdravilnih zelišč, ki rastejo na območju Šar planine, se uporablja za 
pripravo čajev. Domnevajo, da je tako visoka zastopanost pitja čaja dediščina Otomanskega 
imperija. V tem obdobju so si uvoženi črni čaj lahko privoščili le višji sloji, preprosto 
prebivalstvo pa je iskalo in uživalo različne nadomestke oziroma približke (Rexhepi in sod., 
2013).    
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Kljub temu pa v Republiki Severni Makedoniji pridelave zdravilnih in aromatičnih rastlin na 
kmetijskih površinah praktično ni. Večina je nabranih na naravnih rastiščih, nabiranje pa 
vodijo podjetja. Veliko rastlin za lastne potrebe nabere tudi lokalno prebivalstvo. Pridobitev 
podatkov, ki bi odražali dejansko stanje na tem področju, je tudi zaradi slabega nadzora in 
pomanjkanja zakonov na tem področju praktično nemogoča (Country report on…, 2005). 
Podatke o pridelavi in prodaji zdravilnih in aromatičnih rastlin smo poskušali pridobiti na 
Statističnem portalu Republike Makedonije, vendar kategorije zdravilnih in aromatičnih 
rastlin ne vodijo ločeno.  
Slika 13: Prodaja posušenih zelišč, med njimi tudi »planinskega čaja« na tržnici na Ohridu. 
 
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
Rexhepi in sod. (2013) navajajo, da večina nabranih zdravilnih in aromatičnih rastlin pristane 
na lokalnih in mestnih tržnicah. Opozarjajo tudi na problem nekontroliranega in 
prekomernega nabiranja nekaterih zdravilnih rastlin, ki so namenjene tako lokalnim tržnicam 
kot tudi izvozu. Poleg tega so poznavalci rastlin oziroma nosilci tradicionalnega znanja 
starejši, njegov prenos na mlajše generacije pa je zelo skromen.  
Slika 14: Gorski čaj prodajajo v šopkih.                                      Slika 15:  Začimbe so pakirane v večjih vrečkah. 
           
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, Ohrid, 2018. Avtorica fotografije: Barbara Gornik, Ohrid, 2018. 
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Srbija in Črna gora imata med državami na Balkanskem polotoku na področju izvoza 
zdravilnih in aromatičnih rastlin manj pomembno vlogo. Glavni partnerji Črne gore so 
balkanske države, zlasti Srbija in Albanija. V letu 2012 je promet z zdravilnimi in 
aromatičnimi rastlinami v Srbiji znašal 24,5 milijona ameriških dolarjev, od česar je prihodek 
od izvoza znašal 19 milijonov ameriških dolarjev. Največja uvoznica zelišč iz Srbije je EU 
(62 %) in podpisnice Srednjeevropskega sporazuma o prosti trgovini (CEFTA; 35 %). 
Plantažno gojenje zdravilnih in aromatičnih rastlin kljub ugodnim naravnogeografskim 
pogojem v Srbiji in Črni gori stagnira. V Črni gori je delež površin, zasajenih z zdravilnimi in 
aromatičnimi rastlinami, zanemarljiv. V Srbiji je z zdravilnimi rastlinami (brez začimb) 
zasajenih nekje med 2000 in 3000 ha, kar je približno polovico manj kot v začetku 90. let 20. 
stoletja. Razlogi za takšno stanje na področju plantažnega gojenja zdravilnih rastlin so v 
negotovem odkupu, nihanju cen, zahtevni tehnologiji končne obdelave in v visokih standardih 
kakovosti surovine. Poleg tega je za nekatere zdravilne in aromatične rastline značilno, da 
rastejo zelo počasi in lahko šele po nekaj letih pridelovalec dobi večje količine pridelka (Dajić 
Stevanović in sod., 2013).  
Pregled stanja na področju pridelave in trgovine z zdravilnimi in aromatičnimi rastlinami na 
Balkanskem polotoku je pokazal, da je v večini obravnavanih držav to gospodarsko 
pomembna panoga. Zlasti na obrobnih predelih Bosne in Hercegovine, Hrvaške in Albanije je 
zaradi različnih politično-gospodarskih in zgodovinskih razlogov (pomanjkanje možnosti za 
zaposlitev, skromna velikost kmetijske posesti, velika brezposelnost med ženskami, neugodna 
starostna in izobrazbena struktura, postkrizna ekonomija, tradicija poznavanja in nabiranja 
zelišč, ugodni naravni pogoji za rast zelišč) ukvarjanje s to dejavnostjo izjemnega 
gospodarskega in socialnega pomena za lokalno prebivalstvo. Na nekaterih območjih (BIH, 
Albanija) lahko govorimo o zeliščarstvu kot »ženski ekonomiji« ali celo »preživetveni 
ekonomiji«. Na drugi strani pa je zaradi nizke cene delovne sile in nizkih odkupnih cen 
surovine to območje privlačno za (večja) podjetja, ki se ukvarjajo z izvozom, uvozom ali 
nadaljnjo prodajo ter predelavo zdravilnih in aromatičnih rastlin na evropski ali svetovni trg.   
3.6.  Analiza pridelave zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin v Sloveniji 
Nabiranje samoniklih zelišč v naravi in pridelava zelišč imata na območju Republike 
Slovenije dolgo tradicijo. Pred letom 1991 je bilo razvito nabiranje in sušenje zelišč ter 
njihovo zbiranje v okviru odkupnih centrov za potrebe živilske in farmacevtske industrije. Za 
namene organiziranega odkupa se je razvila tudi pridelava zelišč. V 70-ih in 80-ih letih 
prejšnjega stoletja so slovenski pridelovalci v sodelovanju s predelovalno industrijo 
pridelovali ržene rožičke (na okoli 3000 ha), meto, meliso, kamilico (na okoli 50 ha) ter 
baldrijan in ameriški slamnik (okoli 20 ha). Po letu 1991 sta organiziran odkup v naravi 
nabranih zelišč in večina organizirane pridelave zelišč postopno usahnila (Smernice 
razvoja…, 2016). Rast na področju pridelave zelišč v Sloveniji ponovno beležimo šele po letu 
2010.   
Po Standardni klasifikaciji dejavnosti (SKD), ki od 1. 1. 2008 velja v vseh članicah EU, 
(SKD; Slovenska poslovna točka, 2019), področje zeliščarstva in z njim povezanih dejavnosti 
uvrščamo med kmetijske in predelovalne dejavnosti. Natančnejši pregled po posameznih 
kategorijah je prikazan v preglednici (Preglednica 2).  
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Preglednica 2: Dejavnost zeliščarstva po šifrantu Standardne klasifikacije dejavnosti (SKD). 
širfa 
dejavnosti po 
SKD 
A KMETIJSTVO IN LOV, GOZDARSTVO, 
RIBIŠTVO 
01 Kmetijska proizvodnja in lov ter z njima 
povezane storitve 
01.280  Gojenje začimbnih, aromatskih in 
zdravilnih rastlin 
C PREDELOVALNE DEJAVNOSTI 
10 Proizvodnja živil 
10.830 Predelava čaja in kave 
 
dejavnosti, ki 
sodijo pod 
šifro SKD 
- Gojenje trajnih in sezonskih začimbnic 
(poper, pekoča paprika, feferoni, čili, 
muškatovec, cimet, janež, komarček, 
baldrijan, nageljnove žbice (klinčki), ingver, 
vanilja, bazilika in druge začimbne 
dišavnice, 
- pridelovanje hmelja, 
- gojenje rastlin za pridobivanje narkotikov, 
- gojenje rastlin, ki se uporabljajo pri 
proizvodnji parfumov, v farmaciji ali za 
insekticidne, fungicidne in podobne 
namene. 
 
- Dekofeinizacija in praženje kave, 
- proizvodnja kavnih izdelkov (mlete 
kave, instantne kave, kavnega 
ekstrakta in kavnega koncentrata), 
- proizvodnja kavnih nadomestkov, 
- proizvodnja čajnih mešanic, 
- pakiranje čaja, tudi pakiranje v čajne 
vrečke, 
- proizvodnja zeliščnih čajev (iz mete, 
kamilic, lipovega cvetja itd.). 
dejavnosti, ki 
ne sodijo pod 
šifro po SKD 
Ni navedbe.  - Pridelovanje čaja na plantažah, 
- proizvodnja inulina, 
- proizvodnja pijač, 
- proizvodnja zeliščnih izdelkov za 
farmacevtsko uporabo.  
SURS SURS sem uvršča tudi gojenje in predelavo 
zelišč. 
SURS sem uvršča tudi gojenje in 
predelavo zeliščnih čajev. 
 
                                                                                    
Vir podatkov: Slovenska poslovna točka, 2019. 
 
Dejavnosti, ki so navedene pod šifro 10.830 Predelava čaja in kave, so uvrščene tudi na Listo 
dejavnosti, ki se običajno opravljajo na obrtni način. Zanje velja, da se ob registraciji teh 
dejavnosti poslovni subjekti po uradni dolžnosti vpišejo tudi v Obrtni register pri Obrtno-
podjetniški zbornici Slovenije (OZS; Slovenska poslovna točka, 2019). Predelavo zelišč kot 
dopolnilno dejavnost na kmetiji ima po podatkih MKGP (2018) registriranih 243 kmetij, od 
tega 94 ekoloških kmetij. Njihova prostorska razporeditev je prikazana na Sliki 16. Podatka o 
tem, koliko kmetij ima dejavnost zgolj formalno registrirano in koliko kmetij se s predelavo 
zelišč aktivno ukvarja, nimamo.   
Nabiralci zelišč lahko svojo dejavnost registrirajo tudi kot osebno dopolnilno delo (ODD). 
Področje nabiranja zelišč po Zakonu o preprečevanju dela in zaposlovanja na črno, ki je v 
veljavo stopil 1. 1. 2015, sodi v drugo skupino del, in sicer v B3- nabiranje in prodaja 
gozdnih sadežev in zelišč v njihovi osnovni obliki (Slovenska poslovna točka, 2019). Po 
podatkih AJPES-a (2019) ima to obliko dopolnilnega dela registriranih 1264 oseb. Ker je 
nabiranje in prodaja zelišč združeno z nabiranjem in prodajo gozdnih sadežev, podatka o tem, 
koliko oseb se ukvarja tudi ali samo z nabiranjem in prodajo zelišč ter kako aktivno, nimamo.   
Za vpogled v stanje pridelave zelišč v Sloveniji smo uporabili podatke SURS-a, ki vodi 
evidenco pridelave v dveh ločenih kategorijah, in sicer v Popisu poljščin, ki ga izvajajo vsako 
leto, in v Popisu tržnega vrtnarstva, ki je izveden vsaka tri leta. Slednji je relevanten tudi za 
našo raziskavo, ker daje poudarek tržnim pridelovalcem in predelovalcem zelišč. Popis 
tržnega vrtnarstva je bil prvič izveden leta 2000. Zajema vse tržne vrtnarske pridelovalce, ki 
pridelujejo vrtnarske pridelke za prodajo, in sicer ne glede na velikost površin, ki jih za to 
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dejavnost uporabljajo (Metodološko pojasnilo…, 2017). Podatki iz Popisa tržnega vrtnarstva 
in Popisa pridelave poljščin se med sabo razlikujejo, kar verjetno izhaja iz dejstva, da del 
slednjih ni zajet v popisu tržnega vrtnarstva, ker zelišča vključujejo v poljedelski kolobar 
ali/in niso namenjena prodaji. Žal pa oba popisa služita zgolj za predstavitev stanja na 
področju pridelave zelišč. Zelo veliko zeliščarjev – podjetnikov se namreč z dejavnostjo 
pridelave zelišč iz različnih razlogov sploh ne ukvarja, ampak jih za predelovalne namene 
in/ali nadaljnjo prodajo nabere na naravnih rastiščih. Količine teh zelišč, ki zagotovo niso 
majhne, uradna statistika ne beleži, zato celotne slike o količini tako pridelanih kot nabranih 
zelišč, nimamo. V nadaljevanju bo zaradi nedostopnosti podatkov podrobneje predstavljeno 
samo področje pridelave zelišč v Sloveniji, s poudarkom na področju tržne pridelave zelišč.  
Slika 16: Pridelava začimb, dišavnic in zdravilnih rastlin v Sloveniji od 1991–2017. 
 
Vir podatkov: SURS, Pridelava poljščin, 2019. 
Slika 16 prikazuje pridelavo začimb, dišavnic in zdravilnih rastlin v Sloveniji od 1991 do 
2017. V tem obdobju prepoznavamo tri razvojne faze.  
V prvi razvojni fazi (1991–1994) gre za nadaljevanje stanja, kakršno je bilo tik pred in ob 
razpadu Jugoslavije. To zelo kratko obdobje zaznamuje postopen upad na področju površin, 
zasajenih z začimbami, dišavnicami in zdravilnimi rastlinami, kar je posledica več 
dejavnikov. Kot najpomembnejše izpostavljamo razpad skupne države in s tem izgubo 
nekdanjega (skupnega) tržišča, spremenjeno politično in vojaško situacijo v državah v regiji 
(izbruh vojne na Balkanu), prehod na tržno gospodarstvo, globalizacijo trgovine ter 
spremembe na področju tehnologije pridobivanja učinkovin rastlinskega izvora.  
Druga razvojna faza (1995–2009) je logična posledica zgoraj naštetih dejavnikov. Gre za  
obdobje, ko smo v Sloveniji beležili izjemno nizko tako skupno površino zemljišč, zasajenih z 
začimbami, dišavnicami in zdravilnimi rastlinami, kot tudi nizko skupno količino pridelka. 
Največji upad je evidentiran med leti 1996 in 2000. Tudi podatki Popisa tržnega vrtnarstva za 
leta 2000, 2003 in 2006 (Preglednica 3) kažejo izjemno nizke vrednosti tako glede 
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pridelovalne površine zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin za tržne namene kot tudi pri 
številu kmetijskih gospodarstev, ki so jih pridelovala (SURS, 2016). 
Tretja razvojna faza (2010–2017) je obdobje, ko smo v Sloveniji z nekaj nihanji beležili 
postopno rast tako v skupni površini zasajenih začimb, dišavnic in zdravilnih rastlin kot tudi v 
količini pridelka. Po letu 2000 je površina pridelovalnih površin, na katerih se je pridelovalo 
začimbe, dišavnice in zdravilne rastline, med leti nihala, a je glede na predhodno obdobje 
trend naraščajoč. Vzroke za takšno stanje pripisujemo več dejavnikom, in sicer: vstopu 
Slovenije v EU leta 2004 in s tem povezane novosti (skupna kmetijska politika, finančne 
spodbude iz EU skladov, skupno tržišče EU),  finančno-gospodarski krizi po letu 2008 in z 
njo povezanimi spremembami v gospodarstvu in načinu življenja ljudi, vse večjemu 
zavedanju o pomenu zdrave in lokalno pridelane hrane. V letu 2016 smo v Sloveniji začimbe, 
dišavnice in zdravilne rastline pridelovali na 90 ha, v letu 2017 pa se je skupna površina 
povečala na 142 ha. Nekoliko drugačna situacija je pri količini pridelka, ki je do leta 2009 
precej nihala, v letih 2011–2013 je strmo porasla, potem pa ponovno nihala. V letu 2016 smo 
pridelali 62 t, v letu 2017 pa skupno kar 192 t, kar je največ od leta 1991. Poudariti je 
potrebno, da je količina pridelka odvisna tudi od vrste rastline, pomembno vlogo pa imajo 
tudi podnebni elementi (razporeditev, količina in vrsta padavin v rastni dobi, temperatura, 
zračna vlaga).  
V tretji razvojni fazi so se v Sloveniji (glede na predhodno obdobje) znatno povečale tako  
pridelovalne površine zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin za tržne namene kot tudi število 
kmetijskih gospodarstev, ki so jih pridelovala: pridelovalna površina zelišč za prodajo se je s 
44 ha (2010) povečala na 98,3 ha, število kmetijskih gospodarstev pa se je s 142 (2010) 
gospodarstev v letu 2016 povečalo na 262 (SURS, 2016). Kljub temu je skupen obseg 
pridelave, tudi v primerjavi z balkanskimi državami, še vedno izjemno nizek.   
Preglednica 3: Pridelava zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin za tržne namene od 2000–2016.  
kazalec/leto 2000 2003 2006 2010 2013 2016 
pridelovalna površina - skupaj (ha) 13,3 13,4 12,1 44 56,6 98,3 
število kmetijskih gospodarstev 64 64 57 142 253 262 
 
   Vir podatkov: SURS, 2016. 
 
V nadaljevanju smo po podatkih Popisa tržnega vrtnarstva (SURS, 2016) za tretjo razvojno 
fazo pripravili tudi primerjavo v tržni pridelavi zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin med 
posameznimi leti po statističnih regijah, in sicer po deležih glede na vse pridelovalne površine 
in kmetijska gospodarstva znotraj regije, na katerih se jih je pridelovalo za tržne namene. 
Podatki so zaokroženi na eno decimalko natančno. Za čim bolj natančen prikaz trenutnega 
stanja na področju tržne pridelave zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin v Sloveniji  smo 
podrobneje analizirali podatke zadnjega Popisa tržnega vrtnarstva (SURS, 2016), ker novejši 
podatki niso na voljo.  
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Preglednica 4: Pridelovalna površina zelišč, dišavnic in zdravilnih rastlin za prodajo ter število tržnih pridelovalcev 
po statističnih regijah.  
 
 
kazalec 
pridelovalna površina (2016) kmetijska gospodarstva (2016) 
pridelovalna 
površina - 
SKUPAJ 
(ha) 
pridelovalna 
površina 
zelišč 
(ha) 
delež 
površine 
zelišč 
(%) 
tržni  
pridelovalci - 
SKUPAJ 
tržni 
pridelovalci 
zelišč 
delež 
pridelovalcev 
zelišč 
(%) 
statistična regija 
Pomurska 585 45,7 7,8 215 29 13,5 
Podravska 445,9 6,1 1,4 294 38 12,9 
Koroška 16,5 3,9 23,6 29 13 44,8 
Savinjska 124,2 7,9 6,4 172 38 22,1 
Zasavska 4,3 0,4 9,3 13 5 38,5 
Posavska 218 7,6 3,5 133 13 9,8 
Jugovzhodna 
Slovenija 
88,5 7,3 8,3 74 17 23,0 
Osrednjeslovenska 536,8 7,6 1,4 310 47 15,2 
Gorenjska 250,8 6 2,4 143 19 13,3 
Primorsko-
notranjska 
25,6 0,8 3,1 42 7 16,7 
Goriška 103,8 1,9 1,8 122 20 16,4 
Obalno-kraška 132,5 3,2 2,4 116 16 13,8 
SLOVENIJA 2531,9 98,3 3,9 1663 262 15,8 
 
Vir podatkov: SURS, 2016. 
 
Kot je razvidno iz Preglednice 4 je v letu 2016 zelišča, dišavnice in zdravilne rastline za tržne 
namene na 98,3 ha pridelovalo 262 od 69.902 kmetijskih gospodarstev, kar predstavlja 0,37 % 
vseh kmetijskih gospodarstev v Sloveniji (SURS, struktura kmetijskih gospodarstev, 2018),  
in sicer na 3,9 % površin, ki so namenjene tržni vrtnarski pridelavi. Večina pridelovalcev 
oziroma kmetijskih gospodarstev (61 %)  se nahaja v Vzhodni kohezijski regiji. Ugotavljamo 
tudi, da so med statističnimi regijami velike razlike. Največ pridelovalnih površin, zasajenih z 
začimbami, dišavnicami in zdravilnimi rastlinami, je v Pomurski statistični regiji (45,7 ha), 
najmanj pa v Primorsko-notranjski (0,8 ha) statistični regiji. Največji delež v primerjavi z 
ostalimi zemljišči, namenjenimi tržni pridelavi, je v Koroški statistični regiji, sledi regija 
Jugovzhodna Slovenija (8,3 %), najmanjši pa je v  Podravski statistični regiji in znaša le 1,4 
%. Največje število tržnih pridelovalcev zelišč v Sloveniji je v Osrednjeslovenski statistični 
regiji, najmanj v Zasavski statistični regiji (pet).  Največji delež med tržnimi pridelovalci 
zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin je v Koroški statistični regiji (44,8 %), sledita Zasavska 
statistična regija (38,5 %) in statistična regija Jugovzhodna Slovenija (23,0 %). Najmanjši 
delež tržnih pridelovalcev zelišč, dišavnic in aromatičnih rastlin pa je v Posavski statistični 
regiji (9,8 %). Če primerjamo podatka o številu tržnih pridelovalcih zelišč (262 gospodarstev 
v letu 2016) in številu kmetij z registrirano dopolnilno dejavnostjo predelava zelišč (243 
gospodarstev v letu 2018), lahko ugotovimo, da ima večina pridelovalcev zelišč v tržne 
namene registrirano tudi dopolnilno dejavnost predelave zelišč.  
Razlogov za takšno stanje na področju pridelave zelišč je več. Izhajajo tako iz naravno- kot 
tudi iz družbenogeografskih značilnosti Slovenije in njenih statističnih regij: relief, podnebne 
in vegetacijske značilnosti, starostna in izobrazbena struktura prebivalstva, zaposlitvene 
možnosti, razpoložljivost kmetijskih zemljišč. Pomembno vlogo ima tudi bližina trga (npr. 
mesta, turistična središča), kar potrjujeta število tržnih pridelovalcev zelišč in pridelovalna 
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površina zelišč v Osrednjeslovenski statistični regiji. Zanimiv je tudi podatek, da imamo 
največ pridelovalnih površin zelišč za tržne namene v Pomurski statistični regiji in tam tudi 
hkrati eno najnižjih števil registriranih dopolnilnih dejavnosti predelave zelišč (samo šest 
kmetij). To pomeni, da 23 kmetij nepredelana zelišča namenja nadaljnji prodaji. Nižje deleže 
pridelovalnih površin zelišč v Obalno-kraški, Primorsko-notranjski in Goriški statistični regiji 
verjetno lahko pripisujemo reliefnim in podnebnim značilnostim regije. Gre za območja, ki so 
bogata z naravnimi rastišči zdravilnih rastlin, zato je verjetno veliko zelišč nabranih tudi v 
naravnem okolju. Hkrati pa je v Obalno-kraški in Goriški statistični regiji registriranih veliko 
kmetij z registrirano dopolnilno dejavnostjo predelave zelišč. Višja gostota je predvsem v 
obalnem delu, kar je verjetno povezano tudi z bližino pomembnih turističnih središč.      
Tudi v prihodnosti lahko pričakujemo, da bomo beležili rast na področju pridelave, nabiranja 
in predelave zelišč, saj povpraševanje tako na svetovni kot na domači ravni (gostinstvo, 
turizem, gospodinjstva) stalno raste. Ob tem je potrebno izpostaviti tudi dejstvo, da iz leta v 
leto narašča število kandidatov, ki se udeležujejo različnih izobraževanj, povezanih z 
zeliščarstvom, in kandidatov, ki pridobijo NPK. To so namreč potencialni bodoči pridelovalci, 
nabiralci in predelovalci zelišč. Večji poudarek področju pridelave zelišč daje tudi prenovljen 
katalog znanj za pridobitev NPK s področja zeliščarstva, ki se po novem (od leta 2017) 
imenuje »Zeliščar pridelovalec«.   
4. Poslovni modeli zeliščarjev na slovenskem podeželju  
Zeliščarstvo je na slovenskem podeželju kmetijska in podjetniška dejavnost, ki jo njeni nosilci 
izvajajo v okviru različnih registracijskih oblik (ODD, dopolnilna dejavnost na kmetiji, s. p., 
zavod, d. o. o.) in poslovnih modelov. V nekaterih primerih registracijske oblike sledijo 
razvojnim fazam podjetniške dejavnosti, torej pomenijo novo, višjo razvojno stopnjo 
podjetniške poti, v večini primerov pa je registracijska oblika posledica poslovnega modela, v 
primeru zeliščarstva predvsem predvidene ponudbe izdelkov oz. storitev ter s tem povezanimi 
zakonodajno-finančnimi omejitvami. Osebno dopolnilno delo pogosto povezujejo z 
ljubiteljskimi zeliščarji ali ljudmi, ki v zeliščarstvu vidijo predvsem priložnostni/sezonski 
zaslužek (zakonodajno omejen), ki včasih lahko predstavlja osnovo za začetek podjetniške 
poti. Pri ostalih registracijskih oblikah pa govorimo o zeliščarstvu kot podjetništvu na 
podeželju, saj so bistveno bolj finančno in zakonodajno zapletene, zahtevajo ogromno veščin 
in znanja ter zeliščarjem – podjetnikom pogosto predstavljajo edini vir dohodka. Poglavje se 
zato osredotoča na opredelitev zeliščarstva ter na predstavitev različnih vidikov zeliščarstva 
kot podjetniške dejavnosti na podeželju.  
4.1. Opredelitev zeliščarstva 
Zeliščarstvo je ena najstarejših dejavnosti človeštva, za katero v domači in v tuji literaturi 
pogosto ne zasledimo kratkih in jasnih opredelitev. Pregled slovenske literature je pokazal, da 
obstajajo predvsem slovarske opredelitve zeliščarstva in zeliščarja, strokovna in znanstvena 
literatura pa tovrstnih opredelitev ne podaja. Opredelitev zeliščarstva kot gospodarske 
dejavnosti, podaja Standardna klasifikacija dejavnosti (2008).       
V spletnem Slovarju slovenskega knjižnega jezika (SSKJ, 2019) je zeliščarstvo opredeljeno 
kot »nabiranje ali prodajanje zdravilnih rastlin«, zeliščar kot »kdor nabira ali prodaja 
zdravilne rastline«, zeliščarica pa kot »ženska, ki nabira ali prodaja zdravilne rastline«. 
Slovenski etnološki leksikon zeliščarja (2011, str. 705) opredeljuje enako kot SSKJ, doda pa 
še eno opredelitev, in sicer, da je zeliščar »kdor se ukvarja z zdravljenjem brez ustrezne 
poklicne izobrazbe; ljudsko padar ali ranocelnik«. Te opredelitve so preveč ozke, tudi 
zastarele in zeliščarstva kot dejavnosti, ki je danes zelo razširjena, ima številne gospodarske, 
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okoljske, socialne in kulturne učinke ter je osnova za številne druge dejavnosti, ne 
opredeljujejo ustrezno. Enako velja tudi za opredelitev zeliščarja in zeliščarice. Leksikon 
Sova (2006, str. 1240) zeliščarstvo opredeljuje kot »nabiranje, gojenje, shranjevanje in 
predelavo zdravilnih rastlin (zelišč) ter zdravljenje z njimi« in je med vsemi opredelitvami 
najbolj široka.  
V okviru naše raziskave smo poskušali podati novo funkcionalno opredelitev zeliščarstva, 
ki izhaja iz izkušenj in predstav ljudi, ki se s to dejavnostjo (aktivno) ukvarjajo ter iz 
rezultatov terenskih raziskav. Informacije smo pridobili s pomočjo anketnega vprašalnika za 
udeležence usposabljanja iz zeliščarstva in opravljenih intervjujev. Zanimalo nas je namreč, 
kako zeliščarstvo in zeliščarja opredeljujejo udeleženci usposabljanja, kako pojma 
opredeljujeta oba predstavnika izobraževalnih ustanov in kako sebe opredeljujejo že 
uveljavljeni zeliščarji-podjetniki. Zbrane odgovore smo kodirali s pomočjo programskega 
orodja Atlas.ti, in sicer ločeno za vse tri omenjene skupine.  
Udeleženci usposabljanja 
Na vprašanje, kaj razumejo pod pojmom zeliščarstvo in kdo je po njihovem mnenju zeliščar, 
je odgovorilo 33 oseb. Najpogosteje se je pojavila koda, da je zeliščarstvo pridelava 
zdravilnih rastlin na domačem vrtu ali na večji površini (N=19); sledita kodi, da je 
zeliščarstvo predelava rastlin (N=17) in da je zeliščarstvo nabiranje zdravilnih rastlin (N=16). 
Močno je zastopana tudi koda, da je zeliščarstvo tudi zdravljenje in svetovanje ter koda, da je 
zeliščarstvo tudi (pre)poznavanje rastlin. Zanimivo je, da nihče od vprašanih ni navedel, da 
pod pojmom zeliščarstvo razume tudi prodajanje zdravilnih rastlin ali pripravkov iz njih.  
Nekoliko drugačna razporeditev kod pa se je pojavila pri vprašanju, kaj razumejo pod 
pojmom zeliščar. Za razliko od zgoraj opisanega so udeleženci tu v ospredje postavili pomen 
znanja in izkušenj. To je verjetno posledica dejstva, da so bili v času anketiranja vključeni v 
izobraževalni proces na področju, s katerega znanja nimajo ali je to precej skromno in je 
znanje pravzaprav sredstvo za dosego cilja – uspešno opravljeno usposabljanje in pridobitev 
NPK. Dve osebi sta poudarili tudi pomen spoštljivega odnosa do naravnega okolja, ena oseba 
pa je med drugim izpostavila tudi pomen prenosa znanja. Samo v enem primeru je bil 
izpostavljen pomen prodaje.  
»Zeliščar je oseba, ki dobro pozna vzgojo zelišč, nabiranje zelišč (kdaj in kako), sušenje zelišč 
in uporabo zelišč oziroma katere substance zelišča vsebujejo in kje lahko pomagajo.«                
(ženska, 46–55 let)  
»Zeliščar je človek, ki ga zanimajo zdravilne rastline, ki želi spoznavati uporabno vrednost 
zelišč ter nekdo, ki želi svoje znanje (lahko preko izdelkov) deliti z drugimi.« 
 (moški, 36–45 let) 
 
»Človek, ki to nabira, goji in potem te svoje pripravke prodaja naprej v uporabo drugim.« 
(ženska, 46–55 let)  
»Zeliščar je človek, ki ima mnogo znanja iz poznavanja rastlin in priprave ter uporabe le-teh 
v namene pomagati človeku (preprečevati ter lajšati zdravstvene težave).«  
(ženska, 46–55 let) 
 
»Pravi zeliščar ni samo izdelovalec zeliščnih izdelkov in pridelovalec, ampak človek, ki ima 
tudi posluh za sočloveka, pozna tudi bolezenska stanja… Takorekoč nekakšen zdravnik z 
osebnim pristopom.«  
(ženska, 46–55 let)  
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»Zeliščar je oseba, ki je v stiku z naravo, čuti in pozna rastline in njihovo delovanje. Je 
sočuten do ljudi, živali in rastlin.«  
(ženska, 46–55 let)  
 
»Pod tem pojmom razumem osebo, ki se ukvarja z nabiranjem, gojenjem in/ali pridelovanjem 
zelišč ter njihovo uporabo za namene ohranjanja zdravja, izboljševanje le-tega ali pa 
zdravljenje.« 
(ženska, 18–25 let)  
 
Ugotavljamo, da udeleženci usposabljanja zeliščarstvo razumejo kot poznavanje, nabiranje ali 
pridelavo zdravilnih rastlin ter njihovo predelavo v različne pripravke za lajšanje in 
preprečevanje različnih zdravstvenih težav. Zeliščar pa je tisti, ki je strokovno usposobljen, 
ima veliko znanja in izkušenj o zdravilnih rastlinah, njihovi pridelavi, nabiranju, predelavi ter 
zelo dobro pozna delovanje zdravilnih rastlin na človeški organizem. Poenostavljeno rečeno 
zeliščarstvo vidijo kot dejavnost, ki zajema vse od pridelave ali nabiranja rastline do 
predelave v različne pripravke, ki učinkujejo na človekovo zdravje; zeliščarja pa kot osebo, ki 
mora biti v prvi vrsti podkovana s širokim strokovnim znanjem o zdravilnih rastlinah in o 
njihovih učinkih na človekovo zdravje. Poleg tega mora imeti izoblikovan čut za sočloveka in 
varovanje narave. Presenetilo nas je, da se v javnosti pojavljajo številni članki o uporabi 
zdravilnih rastlin v veterinarske namene ali kot alternativo umetnim zaščitnim sredstvom, 
udeleženci pa omenjajo samo vidik zdravja ljudi, ne pa tudi zdravja živali in varstva rastlin.  
Predstavnika izobraževalnih ustanov     
Oba predstavnika izobraževalnih ustanov sta podala odgovora, ki sta rezultat njunih izkušenj z 
udeleženci ali izvajalci izobraževanj in deloma iz perspektive njunega poklica oziroma 
izobrazbe. Za razliko od anketirancev, ki so podali kratke in jasne odgovore, sta njuna 
odgovora daljša, kompleksnejša. Organizator neformalnega izobraževanja odraslih v BC 
Naklo je izpostavil odnos do narave in njenega varovanja, tj. da je zeliščarstvo v prvi vrsti 
način življenja. Direktorica LU Ajdovščina pa je izhajala iz problematike in ovir, s katerimi se 
srečujejo zeliščarji in izpostavila predvsem pomen ustreznih pogojev za opravljanje 
dejavnosti in izjemen pomen širokega znanja. Torej, da je zeliščar nekdo s širokim znanjem in 
ljubeznijo do tega poklica.   
 
»Predvsem so to ljudje, kot jih opazujem jaz, ki ljubijo naravo. To v prvi fazi, varovanje 
narave, hoja, sprehodi. To na prvem mestu, mamo tud zelišča zraven, tud po mojem mnenju. 
Ker vidim ekipo ljudi, ki pridejo na traktorski tečaj, vidim ekipo ljudi, ki pridejo na 
sadjarstvo, vidim zeliščarje, une, ki pridejo na fito ukrepe. Blazno se razlikujejo. Blazno. 
Čeprav so vsi recimo s področja kmetijstva, ampak je med njimi blazna razlika.«           
(moški, organizator neformalnega izobraževanja odraslih v BC Naklo) 
 
»Zdej tko, naša izkušnja je taka, da zeliščar, da bi živel samo od zelišč, je zelo težko. Zdej tuki 
pridemo že na moje osebno mnenje. Tudi na podlagi tega, kar sem se pogovarjala z ljudmi, ki 
se s tem ukvarjajo. Na primer gospod Kalan, on se s tem ukvarja že ne vem kolk časa, pa sam 
pove, kok je to zahtevno. Ima ogromno znanja, v tolkih letih si je že ustvaril pogoje za 
pridelavo in tko. In je težko. Tud Lovro Vehovar, on se je pol celo zaposlil nekje. Ampak tudi 
ima interes za to, ima znanje, ima neke pogoje ustrezne, ampak je še zmeraj težko. Predvsem 
ker je tako majhna količina in ti težko konkuriraš ne vem neki kamilici iz Bosne k jo dobiš za 
par centov. Al pa neki Drogi Kolinski. Ubistvu morjo znat vse sami. Tuki more bit res velika 
ljubezen do tega, iznajdljivost, moraš bit multipraktik.«  
(ženska, direktorica LU Ajdovščina)  
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Zeliščarji - podjetniki 
Zeliščarji - podjetniki so nam podali zelo kompleksne odgovore, vendar v njih najdemo 
skupne točke. Poudarjajo, da je zeliščarstvo način življenja, da je to poslanstvo, ki zahteva 
odgovoren in spoštljiv odnos do narave in ljudi, ter da od posameznika zahteva zelo široko 
znanje. 
 
»Zame predstavlja zeliščar takole v dveh besedah: varuh narave in zemlje. In tako ga jaz tudi 
jemljem. Okej, zase nabereš in pomagaš ljudem. To je tudi eno tako veliko poslanstvo, se mi 
zdi. Če bi po vrsti ta poslanstva razdelila, bi najprej rekla varuh narave in zemlje, potem 
izobraževalec ljudi, da naučiš ljudi, kako naravo čuvat in kako zanjo poskrbet, da bodo imeli 
še naši vnuki kaj od nje, da bo ostala kokr tolk neokrnjena. In tretjič, varovanje svojega 
zdravja na naravi prijazen način. Iz svoje narave, iz domačih avtohtonih zelišč.«          
(ženska, nad 45 let)   
 
»Meni kar to pomeni, je dejansko, da sem se vrnila zopet na podeželje in to znanje vzela od 
staršev in ga bom prenesla na svojo generacijo in potem na svoje otroke. Meni dejansko to 
pomeni, da sem še vedno v stiku s podeželjem, ker živim v Ljubljani, in da to lahko prenesem 
na svoje otroke in hkrati na goste. Ker večina gostov prihaja iz velikih mest in oni ne vejo, da 
mi dejansko lahko gremo v naravo, da tam v naravi so užitne rastline, zdravilne rastline, ki 
jih lahko jemo, ki jih lahko vzamemo, posušimo in potem uporabljamo celo leto.«         
(ženska, 36–40 let) 
»Se je treba še veliko naučit, ane. Velik ljudi se zlo hiter za zeliščarja okliče, ampak znanja je 
pa tukaj ogromno oziroma ga je treba ogromno pridobit. Tud zaradi tega, ker to niso 
enostavne zadeve. Varnost, zdravje ljudi sta s tem povezana.«  
(ženska, nad 45 let).   
 
»Jaz mislim, da splošno ljudstvo smatra zeliščarja nekoga, ki pač nabira, pa se mal ukvarja z 
zelišči in je to dosti posplošeno. Tko da v to kategorijo seveda tudi jaz spadam. Ampak tisti 
taprav zeliščar vse to obvlada. Dandanes je tudi zahtevano, da je strokovno podkovan. 
Ozaveščenost posameznikov je dosti večja kot v preteklosti. Pač glede poznavanja samih 
obolenj, dostopnosti literature.«  
(moški, 31–35 let) 
 
»Tko bom rekla, tisti k je res odgovoren, ne samo do sebe, ampak tud do narave in drugih 
ljudi. Jaz bom tko rekla, najprej moram bit do sebe odgovorna, da sem zdrava, da uporabljam 
te izdelke, ki jih sama pač tud prodajam drugim. Da jih sama tudi uporabljam in stojim za 
njimi, da delujejo, da majo neko podporo z moje strani, s strani institucij, da so potrjene kot 
izdelek, ki je naraven in ki deluje v dobrobit.« 
(ženska, nad 45 let)   
 
Večini intervjuvancev so zeliščarstvo ali z njim povezane dejavnosti osnovni vir dohodka, 
vendar nihče od vprašanih v svoji opredelitvi zeliščarstva in zeliščarja ni izpostavil, da mu 
zeliščarstvo predstavlja vir preživetja oziroma dodaten vir dohodka. V ospredju so druge 
stvari: odgovornost do ljudi in narave, široko znanje, način življenja, poslanstvo, svetovanje 
ter prenos in ohranjanje znanja.  
Na podlagi primerjav predstav različnih akterjev v zeliščni pokrajini glede opredelitve pojmov 
»zeliščarstvo« in »zeliščar« lahko torej potrdimo tezo, da so obstoječe slovarske opredelitve 
teh pojmov pomanjkljive. Zeliščarstvo je mnogo več kot samo nabiranje in prodajanje zelišč. 
Gre za dejavnost, ki zajema nabiranje, gojenje in predelavo zelišč v različne pripravke za 
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lastno uporabo ali nadaljnjo prodajo za namene preventive ali zdravljenja. Zeliščar pa je oseba 
s širokim znanjem o pravilnemu nabiranju, gojenju, predelavi in uporabi zelišč na naravi 
prijazen način ter znanjem o njihovih učinkih na zdravje ljudi, živali in rastlin.      
4.2. Zeliščarstvo kot podjetništvo na podeželju 
Podjetništvo je rezultat prizadevanja in znanja, kako prepoznati in izkoristiti priložnosti, ki se 
pojavljajo na tržišču (Joppe in sod., 2014). V širšem smislu vključuje kakršen koli poizkus 
posameznika, skupine posameznikov ali že delujočega podjetja, da bi ustvaril novo podjetje 
ali poslovno dejavnost; sem sodijo samozaposlitev, ustanovitev novega podjetja in razširitev 
že obstoječega podjetja (Klemenčič in sod., 2008). Podjetniška aktivnost je tako rezultat 
posameznikovega dojemanja priložnosti in lastnih sposobnosti (motivacija in veščine), da 
ukrepa, pa tudi posebnih pogojev določenega okolja, v katerem ta posameznik živi in dela. 
Poleg razpoznavanja dobrih poslovnih priložnosti so pomembni tudi samozaznavanje in 
dojemanje podjetništva, samozaupanje v znanje, potrebno za podjetništvo, morebitni strah 
pred neuspehom ter neposredne podjetniške namere ljudi (Rebernik in sod., 2017). Pri 
prenosu tehnologij iz znanosti na trg ima zelo pomembno vlogo tudi država, ki naj bi s 
svojimi politikami spodbujala podjetništvo in motivirala posameznike, da bi ustanavljali 
lastna podjetja in s tem poskrbeli za gospodarsko raznovrstnost (Treska, 2017).  
Kot ugotavlja Globalni podjetniški monitor (GEM; angl. Global Enterpreneurship Monitor), 
največja svetovna raziskava podjetništva, se podjetniške namere posameznikov v Sloveniji 
krepijo, čeprav Slovenija zaostaja v zaznavanju obetavnih poslovnih priložnosti (Rebernik in 
sod., 2017) in sodi med podjetniško manj aktivne države (Klemenčič in sod., 2008). V letu 
2017 je bilo v Sloveniji pod šifro SKD A01 Kmetijska proizvodnja in lov ter z njima povezane 
storitve, registriranih 1673 podjetij, od tega 1420 mikro podjetij z 0–1 zaposlenim in 203 
mikro podjetij z 2–9 zaposlenih. Pod šifro SKD C10 Proizvodnja živil je bilo registriranih 
2264 podjetij, od tega 1504 mikro podjetja z 0–1 zaposlenim in 588 podjetij z 2–9 zaposlenih 
(SURS, 2019). Zanimiv je tudi podatek, da se večina (74 %) odloča za podjetništvo zaradi 
izkoriščanja priložnosti, slaba petina (19,6 %) pa, ker na trgu nimajo drugih priložnosti za 
zaposlitev oziroma pridobivanje dohodka (Rebernik in sod., 2017). Večina ljudi se v obliko 
»podjetništva zaradi priložnosti« vključi takrat, ko še ima zaposlitev, »podjetniki iz nuje« pa 
se za podjetništvo bolj odločajo zaradi samozaposlitve, njihove poslovne ambicije pa so 
običajno majhne (Klemenčič in sod., 2008).  
 
V primerjavi z drugimi evropskimi državami je za Slovenijo značilna nizka stopna zgodnje 
podjetniške aktivnosti. Ta je sestavljena iz nastajajočih podjetnikov (posamezniki, ki so že 
začeli izvajati aktivnosti za ustanovitev podjetja ali so podjetje že ustanovili pred manj kot 
tremi meseci) in novih podjetnikov (imajo podjetje več kot tri mesece in izplačujejo plače). V 
letu 2017 se je zgodnja podjetniška aktivnost starostne skupine od 55 do 64 let sicer povečala 
(s 5,5 % na 7,4 %), kar je spodbudno, vendar je ob tem potrebno poudariti, da v tej starostni 
skupini narašča podjetništvo iz nuje. Največ zgodnje podjetniške aktivnosti je bilo leta 2017 v 
starostni skupini od 25 do 34 let (32,4 %), kar je nad povprečjem evropskih držav (29,9 %). 
Na motiv za podjetniško kariero vplivata tudi stopnja izobrazbe in gmotni položaj 
posameznika (Klemenčič in sod., 2008). Nastajajoči in novi podjetniki so izkazovali najvišjo 
raven izobrazbe: skoraj 40 % jih je imelo višjo, visoko ali univerzitetno izobrazbo (Rebernik 
in sod., 2017). Pomembnejše od števila novih podjetij je, da se ta na trgu obdržijo in rastejo 
(Klemenčič in sod., 2008), k čemur močno pripomore tudi podporno okolje (Rebernik in sod., 
2017). Njegova naloga je, da z različnimi specifičnimi ukrepi pritegne motivirane 
posameznike, da se bodo dejansko podali na podjetniško pot in na njej tudi vztrajali. 
»Smrtnost« nastajajočih in novih podjetij je v Sloveniji nižja kot v ostalih evropskih državah, 
najpogostejši razlog zanjo pa je nedobičkonosnost podjetja (Rebernik in sod., 2017). 
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Podjetniki pogosto trpijo tudi zaradi neustrezne davčne politike, preobsežne birokracije, težav 
s pridobivanjem želenih kadrov na trgu dela, neustrezne delovne zakonodaje in konkurence 
(Klemenčič in sod., 2008).  
 
Klemenčič in sod. (2008) navajajo rezultate raziskav, ki ugotavljajo, da se v podjetništvo v 
večji meri vključujejo ljudje, ki so bili vključeni v formalne in/ali neformalne oblike 
podjetniškega izobraževanja in usposabljanja. Vključenost v izobraževanja in usposabljanja 
vpliva na krepitev samozaupanja v posameznikovo znanje, veščine in spretnosti, ki so po 
mnenju posameznika pomembni za uspešno opravljanje podjetniškega poklica. Izobraževanje 
za podjetništvo v prvi vrsti pomeni razvoj določenih osebnostnih lastnosti oziroma kakovosti 
in ni nujno neposredno povezano z vzpostavljanjem novih podjetij. Gre za razvoj 
podjetniškega načina razmišljanja, ki podjetnikom omogoča zamisli spreminjati v dejanja. S 
podjetniškimi izobraževanji posamezniki razvijejo poslovna znanja, pridobijo spretnosti in 
spremenijo odnos do podjetništva. Poleg tega razvijajo ustvarjalnost, iniciativnost, vztrajnost, 
sposobnost za skupinsko delo, razumevanje tveganja in občutek odgovornosti.  
4.2.1. Podjetništvo na podeželju 
Podjetništvo postaja vse pomembnejše tudi na podeželskih območjih. V informacijski dobi 
se gospodarski pomen kmetijstva zmanjšuje, vedno večji gospodarski pomen in vlogo pri 
odločanju o razvoju podeželja imajo storitvene dejavnosti (npr. turizem, rekreacija, trgovina) 
ter načelna usmeritev države v trajnostni razvoj, ki jo je moč razbrati preko akterjev, 
povezanih z varstvom naravne oziroma kulturne dediščine. Vse navedene in druge funkcije 
(npr. prometna, varstvena, zdravstvena, estetska, politična) se med sabo vzročno-posledično 
prepletajo (Guštin, Potočnik Slavič, 2015). Podeželska območja nudijo tudi značilne sloge 
življenja v postmodernem svetu, ki so za nekatera območja postala osnova produktov in 
storitev, ki jih prodajajo širšemu svetu (Marsden, 2000). Velik poudarek je na podjetniški 
pobudi, iskanju in uporabi poslovnih priložnosti za posameznika in skupnost (Vidic, 2014). 
 
Podeželska podjetja se trudijo, da bi bila čim bolj integrirana oziroma vpeta v lokalno 
skupnost, ki hkrati predstavlja tudi bazo njihovih potencialnih kupcev oziroma strank (Steiner, 
Cleary, 2014). Lokalna skupnost ali njeno vodstvo pa lahko nastopi tudi kot ovira pri 
prizadevanju posameznika za začetek (ali ohranitev) poslovanja oziroma pri doseganju 
poslovnih ciljev. Lokalne skupnosti morajo biti zato izjemno pazljive pri oblikovanju 
razvojne strategije in pri določanju vrste podjetij, ki jih želijo imeti v svojem okolju (Treska, 
2017).   
 
Številna podjetja na podeželju so močno povezana z lokalnim okoljem oziroma lokalno 
skupnostjo. Govorimo o podjetništvu, vpetem v lokalno okolje (angl. engaged 
entrepreneurship, locally embedded entrepreneurship), za katerega je značilno, da z 
različnimi tipi inovacij, največkrat preprostimi oziroma začetnimi, izboljšuje obstoječo 
strukturo trga, postopno predstavlja nove izdelke in storitve ter spodbuja, spreminja in 
izboljšuje ideje, ki izhajajo iz doživljanja različnih situacij (Joppe in sod., 2014). Takšna 
podjetja se ne osredotočajo samo na svoj lastni položaj, ampak tudi na širše področje (sektor), 
znotraj katerega delujejo, in sicer z iskanjem možnosti, kako prispevati k čim večji 
sposobnosti prilagajanja področja na nihanja v poslovanju (npr. ekstremna rast ali upad 
poslovanja). Prepoznavajo in razumejo tudi prednosti sprememb, ki izhajajo iz občasnega 
povezovanja na trgu oziroma sodelovanja z drugimi ustanovami in podjetji (Joppe in sod., 
2014). Podjetja, ki dobro poznajo in spremljajo svoje okolje, se povezujejo z ostalimi 
organizacijami, ustvarjajo nove oblike sodelovanja ter se skozi razvoj proizvodov in storitev 
odzivajo na potrebe svojih uporabnikov, imajo boljše izhodišče za preživetje in rast (Steiner, 
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Cleary, 2014). Spremljajo pa tudi zunanja poslovna okolja in si v skladu z njihovimi 
zahtevami prizadevajo izboljšati svojo ponudbo, s čimer si zagotovijo večjo konkurenčnost 
(Joppe in sod., 2014). Lokalna vpetost podjetništva povečuje prožnost posameznika, 
podjetniške skupnosti in podeželja kot sistema (Potočnik Slavič, 2017).  
 
Na hitre gospodarske, socialne in okoljske spremembe se morajo podeželska podjetja ustrezno 
odzvati in prilagajati, pri čemer ključno vlogo običajno odigrajo lastniki podjetij, ki imajo 
širok razpon obveznosti in odgovornosti. Za uspešno vodenje podjetja potrebujejo številne 
veščine, zato so posebno obremenjeni lastniki majhnih podjetij. Vsem lastnikom je skupno, da 
se morajo naučiti, kako preživeti v tekmovalnem okolju, odgovarjati na notranje in zunanje 
vplive ter dobro poznati konkurenco. Podeželska podjetja se (v želji po preživetju ali 
izboljšanju poslovnih rezultatov) pogosto odločajo za spremembo svojega poslovnega modela 
z zagonom dodatne dejavnosti, ki ni povezana z njihovo prvotno dejavnostjo, z razširitvijo že 
obstoječih storitev oziroma proizvodov ali z združevanjem oziroma krčenjem obstoječih 
proizvodov. Pomembno je tudi, da se med udejanjanjem razvojnih strategij številni podjetniki 
raje kot z nizko ceno odločijo tekmovati z izdelki višje kakovosti. Kljub temu da si številni 
podeželski podjetniki prizadevajo za rast in razširitev poslovanja, pa se zlasti med manjšimi 
podjetniki pojavljajo tudi taki, ki prepoznavajo razloge, zaradi katerih si ne želijo in/ali ne 
morejo privoščiti povečanja poslovanja (Steiner, Cleary, 2014). 
4.2.2. Podjetništvo na kmetijah in kmet kot podjetnik 
Pomemben element in hkrati vir podeželskega prostora so kmetijska gospodarstva, ki 
razpolagajo in upravljajo s številnimi podeželskimi viri, med katerimi so izjemnega pomena 
razpoložljivi viri na kmetiji. Razpoložljivi viri na kmetijah so proizvodni viri (naravni, 
finančni in človeški), s katerimi kmetija razpolaga (Potočnik Slavič in sod., 2016). Te 
gospodarji kmetij bolj ali manj dobro prepoznavajo in koristijo za uspešno delovanje in razvoj 
svoje dejavnosti. Podjetniške, geografske in sociološke značilnosti kmetij v Sloveniji 
dokazujejo, da se je ta segment kmetijstva znašel v procesu intenzivnega spreminjanja 
(Potočnik Slavič, 2010). Številni novi izzivi in pritiski v povsem nov položaj postavljajo 
kmeta, ki je lahko specializiran pridelovalec hrane, namenjene oddaljenim trgom, ali kmet, ki 
je s svojimi pridelki usmerjen na lokalno tržišče in ima vlogo lokalnega podjetnika 
(Marsden, 2000).  
Zaradi zagotavljanja gospodarske, finančne in socialne stabilnosti kmečkih gospodinjstev je 
čedalje bolj pomembno pridobivanje dohodkov iz več virov (diverzifikacija; Potočnik Slavič 
in sod., 2016). Med najpomembnejšimi smermi razvoja diverzifikacije kmetijskih dejavnosti, 
zaposlenosti in dohodkov je pluriaktivnost kmečkih gospodarstev kot povezanost med 
kmetijskimi in nekmetijskimi dejavnostmi, ki so se spremenile v smeri večje kompleksnosti 
povezav z različnimi oblikami zaposlenosti in diverzifikacijo virov dohodkov (Bojnec, 2018). 
V postindustrijski dobi smo na slovenskem podeželju priča prevladujoči mozaični strukturi 
dohodka na kmetijah (Potočnik Slavič in sod., 2016). Različne vrste zaposlenosti vodijo do 
različnih novih virov dohodkov, povezanih z razvojem novih dejavnosti na podeželju, ki 
ustvarjajo nove vrste dohodkov za kmečka in druga podeželska gospodarstva. Nekmetijska 
samozaposlenost lahko predstavlja način podeželskega podjetništva, ki prispeva več delovnih 
mest in dohodkov na podeželju (Bojnec, 2018). 
Razvoj nekmetijskih dejavnosti lahko kmetijam omogoči nadaljnji razvoj in odpira nove 
poslovne priložnosti, npr. preko vključevanja v živilske, gozdno-lesne in druge neživilske 
verige ter širše lokalno gospodarstvo (PRP 2014–2020, 2015). V tem kontekstu je pomemben 
tudi program LEADER, ki spodbuja posameznike, občine, ustanove, podjetja, društva in 
druge zainteresirane akterje na lokalnem območju, da se med seboj povežejo in oblikujejo 
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skupno razvojno vizijo in aktivno sodelujejo pri njenem uresničevanju (Šabec, 2018). V 
razvitih podeželskih okoljih se vse več kmetijskih gospodarstev razvija v smeri tržno 
zanimivih oblik večfunkcijskega kmetovanja. Nekatere so zelo tradicionalne, druge pa se od 
njih vse bolj oddaljujejo. Skupna jim je mnogovrstna uporaba razpoložljivih virov ter 
raznovrstni in tržno zanimivi proizvodi in storitve, ki vzpostavljajo nove in dodatne 
gospodarske strukture lokalnega gospodarstva (Potočnik Slavič in sod., 2016). Poleg vse bolj 
usmerjene oziroma specializirane pridelave se uveljavljajo tudi drugačni pristopi, kot sta npr. 
ekološka in biodinamična pridelava. Zanje se pogosteje odločajo kmetje, ki pri svojem delu 
iščejo izzive in inovativne poti (Boštjančič, Lampič, 2015).  
 
Za večji del slovenskih kmetij je torej čedalje bolj pomembno iskanje alternativnih 
dohodkovnih virov s pomočjo vzpostavljenega mehanizma dopolnilnih dejavnosti 
(dejavnosti v povezavi z osnovno kmetijsko dejavnostjo) ali dodatne dejavnosti na kmetiji 
(niso v povezavi z osnovno kmetijsko dejavnostjo). Zakonsko opredeljene dopolnilne 
dejavnosti na kmetiji so ena izmed pojavnih oblik diverzifikacije dohodka na kmetiji, v 
katerih kmetije vidijo perspektivno dejavnost, saj na ta način izboljšajo rabo svojih 
razpoložljivih virov in si zagotovijo dodaten vir dohodka (Potočnik Slavič in sod., 2016). 
Dopolnilne dejavnosti na kmetiji se pogosto prepletajo in konkurirajo s podobnimi 
dejavnostmi drugih udeležencev na lokalnem trgu, in sicer s samostojnimi podjetniki in 
podjetji. Pogoji med različnimi subjekti, ki so registrirani kot dopolnilna dejavnost na kmetiji, 
in subjekti, ki so registrirani kot podjetja oziroma gospodarske družbe in samostojni 
podjetniki, se lahko razlikujejo, kar lahko vpliva na konkurenco med njimi in s tem na razvoj 
podjetništva na podeželju (npr. turizem na kmetijah in turizem pri drugih ponudnikih 
turističnih storitev na podeželju). Ekonomski pogoji se zlasti razlikujejo zaradi različnih 
obdavčitev in obremenitev s prispevki za socialno varstvo dopolnilnih dejavnost na kmetiji z 
enakimi dejavnostmi drugih udeležencev na lokalnem trgu, kot so samostojni podjetniki in 
podjetja (Bojnec, 2018). Istočasno pa je potrebno poudariti, da so nekatere kmetije finančne in 
organizacijske okvire dopolnilnih dejavnosti, kot jih določa uredba, že prerasle. Pri njih je v 
ospredju podjetniški vidik, zato je smiselna tudi drugačna oblika registracije. Avtorji 
raziskave so med anketiranimi kmetijami zasledili tudi kontinuiran proces prehajanja iz 
dopolnilne dejavnosti v samostojno podjetništvo in obratno, kar nakazuje na podjetniško 
tveganje, tržna nihanja in nekatere administrativne nedorečenosti (Potočnik Slavič in sod., 
2016). 
Vse bolj pa se kaže, da je v obstoječih razmerah nadaljnji razvoj sektorja pomembno odvisen 
od osebnostnih sposobnosti in lastnosti posameznika, največkrat prav gospodarja kmetije, 
njegovih sposobnosti, potreb, idej in odločitev (Boštjančič, Lampič, 2015). Te lahko bistveno 
vplivajo na vodenje kmetije, usmerjanje njenega razvoja in rabe ostalih virov kmetije. Ključni 
na kmetiji so človeški viri, ki jih običajno predstavljajo člani kmečke družine, po potrebi pa 
tudi najeti ali zaposleni delavci. Njihov pomen v proizvodnem smislu poleg številčnosti 
opredeljujejo tudi starost, izobrazba, usposobljenost in osebne značilnosti, kot so iniciativnost, 
podjetnost, inovativnost, želja po napredku ipd. (Potočnik Slavič in sod., 2016). Kot ugotavlja 
SURS (2016), se v zadnjem obdobju zlasti na družinskih kmetijah zvišuje raven izobrazbe 
gospodarjev oziroma upraviteljev kmetij, povprečna starost gospodarjev kmetij pa kljub ciljno 
naravnanim ukrepom še vedno ostaja visoka (57 let, 2016). 
Od gospodarjev kmetij danes pričakujemo hitro odzivnost, usmerjenost k spremembam in 
prilagodljivost tržnim razmeram (Boštjančič, Lampič, 2015). Kmeta - podjetnika odlikujejo 
kreativnost, prilagodljivost, sposobnost iskanja novih rešitev, prepoznavanje priložnosti, 
oblikovanje vrednosti in smiselno prevzemanje tveganj. Za tako početje morajo biti 
posamezniki motivirani, prepoznati morajo priložnosti razvoja, uresničevati vizijo prihodnosti 
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in pri tem imeti čim manj ovir. Priložnosti so skrite v interakciji večih dejavnikov: med 
gospodarstvom, podpornim in poslovnim okoljem ter domačini, ki predstavljajo možnost 
razvoja (Vidic, 2014). V povezavi s tem v zadnjem času na podeželju spremljamo tudi 
spreminjanje identitete kmečkega prebivalstva, do česar je pripeljal prehod od kmeta, ki je bil 
v preteklosti osredotočen zgolj na pridelavo surovin, do kmeta - podjetnika, ki opravlja 
povsem nove naloge. Kljub temu se kmečka identiteta ne izgublja, ker kmetje-podjetniki 
običajno sebe vidijo kot kmeta in kot podjetnika (Brandth, Haugen, 2011).  
V zadnjem času je veliko pozornosti namenjene tudi področju karierne usmeritve 
posameznika. To je postalo eno ključnih področij za sistematično, načrtovano in 
posamezniku prilagojeno karierno svetovanje ter posledično za ustrezen karierni razvoj 
posameznikov v hitro spreminjajočem se okolju. Karierno sidro predstavlja značilno 
specifično podobo o lastnih sposobnostih, potrebah, vrednotah, stališčih in motivih, ki 
vplivajo na težnjo posameznika k opravljanju določenih poklicev oziroma delovnih nalog. 
Opredeljenih je osem kariernih sider, ki predstavljajo samozaznavne sposobnosti in talente ter 
so pomemben del posameznikove karierne usmeritve: tehnično funkcionalno sidro, 
menedžersko sidro, sidro samostojnosti in neodvisnosti, sidro varnosti in stabilnosti, sidro 
podjetniške ustvarjalnosti, sidro predanosti, sidro izziva in sidro življenjskega sloga. Običajno 
pri posamezniku prevladuje eno sidro, vendar strokovnjaki ugotavljajo, da običajno eno do tri 
sidra skupaj oblikujejo posameznikovo kariero in delovno učinkovitost. Karierna sidra naj bi 
bila pomembno povezana tudi s starostjo, spolom in kulturnim okoljem, iz katerega 
posamezniki prihajajo. Če primerjamo karierna sidra glede na starost oziroma generacijo, ki ji 
posameznik pripada, se pokaže, da v Sloveniji s starostjo narašča prisotnost sidra 
življenjskega sloga in sidro izziva. Pri generaciji X (posamezniki rojeni med leti 1965 in 
1978) je najbolj opazen porast sidra življenjskega sloga (potreba po usklajevanju poklicnega 
in družinskega/zasebnega življenja), pri generaciji Y (posamezniki rojeni med leti 1979 in 
1999) poleg tega sidra narašča še sidro izziva. V obdobju srednje in pozne starosti se karierna 
sidra začnejo stabilizirati in ostajajo relativno stabilna (Boštjančič, Lampič, 2015).  
Boštjančičeva in Lampičeva (2015) sta v raziskavi prevladujočih kariernih sider gospodarjev 
slovenskih tržnih kmetij ugotavljali vlogo kariernih sider gospodarjev slovenskih tržnih 
kmetij pri njihovem razvoju. Ugotovili sta, da med gospodarji slovenskih tržnih kmetij (v 
raziskavo jih je bilo vključenih 273) prevladujeta sidri varnosti in stabilnosti ter sidro 
življenjskega sloga. To kaže, da gospodarji še vedno želijo stabilno, varno in predvidljivo 
delovno okolje ter samostojnost in prožnost pri organizaciji svojega dela. Stopnja izraženosti 
kariernih sider opozarja na pomanjkanje upravljavskih sposobnosti kmetov in skromno 
prisotnost kariernega sidra izziva. Rezultati raziskave kažejo tudi, da slovenski kmetje svoje 
delo razumejo kot sestavni del življenja, ga zaradi same narave dela v kmetijstvu spretno 
vključujejo v svoj način življenja, manj pa ga dojemajo kot izziv in priložnost za spremembe 
in napredek. Avtorici spremembe in ukrepe za bolj upravljavsko, inovativno in konkurenčno 
naravnanost slovenskega kmeta predlagata v treh korakih, ki so tesno povezani z 
izobraževanjem: 
- v prvem koraku je pomembno upoštevati zgodnje oblikovanje kariernih sider: na 
njihovo ustreznejše oblikovanje je smiselno vplivati v okviru izobraževalnega sistema 
(predvsem na področju formalnega kmetijskega izobraževanja, pa tudi dodatnih 
kmetijskih izobraževanj),  
- v drugem koraku je pomembno tehnično-funkcionalnemu sidru (specializacija, 
vsebinski razvoj dela kmeta) dodati še menedžersko sidro (povečanje sposobnosti 
vodenja, prevzemanja odgovornosti ter iskanja pravih možnosti in rešitev),  
42 
 
- v tretjem, najzahtevnejšem koraku, je bistveno povečanje sposobnosti posameznega 
kmeta pri premagovanju ovir (npr. zakonodajne, tržne spremembe in podnebne 
spremembe), zmožnosti iskanja priložnosti, ki se porajajo, hkrati pa biti pripravljen 
nekoliko več tvegati ter biti pripravljen in odziven na hitre spremembe.   
4.3. Zeliščarstvo kot del regionalnega kmetijskega in podjetniškega sistema 
Zeliščarstvo je z vidika pridelave, nabiranja in predelave zelišč del kmetijskega in 
podjetniškega sistema na regionalni ravni. Kot kažejo izsledki naše raziskave, je v Sloveniji v 
zadnjem času v ospredju zeliščarstvo kot podjetniška dejavnost, ki vključuje nabiranje in/ali 
pridelavo zelišč, njihovo predelavo in prodajo. Govorimo o kratkih prodajnih verigah, ki v 
redkih primerih vključujejo tudi posrednike. Večina surovin in izdelkov je lokalnega ali/in 
regionalnega izvora ter je prodana direktno na lokalnih ali regionalnih tržiščih. Z redkimi 
izjemami (posamezni primeri, običajno gre za velika podjetja) prodaja presega regionalno in 
državno raven. Po zgledu modela Dannenberga in Kulka (2015), ki prikazuje povezavo med 
regionalnim kmetijskim sistemom in hortikulturno oskrbno verigo, smo na podlagi izsledkov 
raziskave zasnovali gospodarski krog zelišč znotraj regionalnega kmetijskega in 
podjetniškega sistema v Sloveniji.  
Gospodarski krog je v ekonomski teoriji opredeljen kot poenostavljen in shematiziran prikaz 
gospodarskih odnosov oziroma tokov med gospodarskimi enotami (zasebnimi gospodinjstvi, 
podjetji, državo in drugimi državami). Model regionalnih gospodarskih krogov naj bi krepil 
notranje odnose, zmanjšal odvisnost od zunanjega okolja, gospodarskih odnosov in enot ter 
istočasno s svojimi proizvodi prodrl na tuja tržišča. To pa pogojuje tudi razvoj tehnologij, 
sposobnih uporabe lokalnih/regionalnih virov, privlačnosti, kapitalov in potencialov ter 
krepitev regionalne identitete in odgovornosti med vsemi gospodarskimi enotami za 
proizvodni proces v celoti. Poleg tega omogočajo bolj učinkovito sodelovanje in 
soodgovornost za dejanja in proizvode ter večje vključevanje različnih socialnih skupin. 
Zanimivi so tudi z vidika podjetij, saj temeljijo na večji regionalni prepoznavnosti in 
zavezanosti k nakupu lokalnih/regionalnih proizvodov. Ustvarjajo se odnosi, ki temeljijo na 
zaupanju in vzajemnosti vseh vključenih (Potočnik Slavič, 2010).  
Regionalni gospodarski krog zelišč deluje znotraj regionalnega kmetijskega in 
podjetniškega sistema, del katerega sta lokalno in regionalno okolje (ostali podjetniki, kmetje, 
organizacije) ter podporno okolje za spodbujanje kmetijstva in podjetništva (LAS, RRA, 
različne svetovalne službe, ipd.). Kot prikazuje model (Slika 17), so vzpostavljeni odnosi in 
povezave na vertikalni in horizontalni ravni. Regionalni gospodarski krog zelišč je stavljen iz 
petih ključnih elementov: pridelave in nabiranja zelišč (pridelovalci zelišč, nabiralci zelišč, 
zelišča iz uvoza), predelave (zeliščarji – podjetniki), prodaje (prodajni kanali), potrošnje 
(gospodinjstva, prodaja na drobno, gostinsko-turistični sektor in industrija) in reciklaže (R). 
Znotraj njega pa se pojavljajo tudi drugi elementi (odkup, posredništvo), ki se prav tako 
navezujejo na prodajo. 
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Slika 17: Gospodarski krog zelišč znotraj regionalnega in podjetniškega sistema v Sloveniji. 
 
Zasnova in oblikovanje: Barbara Gornik, Oddelek za geografijo, 2019.   
Znotraj regionalnega gospodarskega kroga z zelišči v Sloveniji zelišča oziroma izdelki iz 
zelišč do končnega kupca pridejo na tri glavne načine.  
- Preko zeliščarjev - podjetnikov, ki v večini primerov zelišča pridelajo in/ali naberejo 
sami v lokalnem/regionalnem okolju (na ekološki ali konvencionalni način), ta zelišča 
predelajo (v izdelke, storitve) in prodajo. Prodaja izdelkov in/ali storitev poteka na več 
načinov in je namenjena različnim skupinam potrošnikov. Njihove najpomembnejše in 
največje stranke so gospodinjstva, kamor ponudijo in prodajo tudi večino svojih 
storitev. Redkeje svoje izdelke in storitve prodajo v gostinsko-turistični sektor in 
sektor prodaje na drobno (specializirane trgovine, trgovine z lokalnimi kakovostnimi 
proizvodi). Razlogi za takšno stanje so različni, velikokrat pa so povezani z 
omejenostjo količine surovin in/ali končnih izdelkov ter s konceptom prodaje (pristopa 
do kupca), ki ga ima zeliščar - podjetnik. Zeliščarji - podjetniki se iz ekonomskih 
razlogov trudijo večino izdelkov prodati sami in v prodajno verigo ne vključujejo 
posrednikov. Večina zelišč in izdelkov je prodanih znotraj lokalnega (kraj oziroma 
občina bivanja) in regionalnega okolja. Kot je razvidno iz modela, imajo zeliščarji-
podjetniki znotraj regionalnega gospodarskega kroga zelišč zelo pomembno vlogo. 
Pogosto namreč opravijo večino, če ne celo vse faze (od pridelave do prodaje) znotraj 
regionalnega gospodarskega kroga.  
- Preko pridelovalcev - kooperantov. V tem primeru gre večinoma za kmetijska 
gospodarstva, ki imajo registrirano tržno pridelavo zelišč. Gre za kooperantne -
pridelovalce, ki v industrijo prodajo sveža oziroma nepredelana zelišča. V Sloveniji je 
bil ta način prodaje močan v obdobju nekdanje Jugoslavije, v obdobju samostojne 
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države Slovenije pa sveža zelišča odkupujejo le še nekatera večja podjetja 
(farmacevtska, prehrambena). Industrija sicer kupuje surovine na regionalnih tržiščih 
(npr. pri pogodbenih pridelovalcih), vendar s svojim delovanjem presega okvirje 
regionalnega in državnega gospodarskega kroga.   
- Preko uvoznikov - posrednikov. Velik del zelišč na slovensko tržišče prihaja iz 
uvoza in se ta (v obliki izdelkov in polizdelkov) pojavljajo znotraj regionalnih 
gospodarskih krogov. Nekatera podjetja zelišča odkupujejo na svetovnem trgu, jih 
predelajo in potem prodajo v okviru regionalnega gospodarskega kroga in 
nacionalnega gospodarskega kroga. V Sloveniji so primer takšnega delovanja velika 
podjetja (npr. Sitik d. o. o.), ki pogosto delujejo tudi s pomočjo posrednikov, njihovi 
izdelki pa dosežejo gospodinjstva, industrijo, prodajo na drobno in gostinsko-turistični 
sektor.  
V naši raziskavi smo ugotovili, da v okviru regionalnih gospodarskih krogov v Sloveniji  vse 
pomembnejši in močnejši postaja prvi način, torej, da zelišča do končnega kupca pridejo 
preko zeliščarjev - podjetnikov.  Intervjuvani zeliščarji - podjetniki sicer prepoznavajo učinke 
regionalnih gospodarskih krogov (raba in oživljanje lokalnih/regionalnih virov, sodelovanje, 
povezovanje, večja socialna vključenost, krepitev zaupanja, pozitivni okoljski učinki), vendar 
so ob možnostih za povečevanje njihovih pozitivnih učinkov ali lastnega aktivnejšega 
vključevanja vanje pogosto izpostavili omejenost virov znotraj podjetja. Poleg tega smo kot 
država še vedno močno odvisni od zunanjega okolja (uvoz zelišč, proizvodov iz zelišč) in z 
regionalnimi izdelki, povezanimi z zelišči, zelo redko prodremo na tuja tržišča. Potrebno je 
poudariti, da predstavljeni regionalni gospodarski krog zelišč zajema in ponazarja ključne 
elemente in tri najpogostejše načine, kako zelišče pride do končnega kupca. Znotraj vsakega 
koraka oziroma elementa namreč obstajajo tudi podsistemi (formalni in neformalni), ki 
usmerjajo in sooblikujejo delovanje (regionalnega) gospodarskega kroga z zelišči. V vsakem 
koraku je prisotna tudi reciklaža »neuporabnih« delov rastlin oziroma surovine, ki lahko 
pomeni osnovo za nov (regionalni) gospodarski krog.   
5. Zeliščarstvo kot temelj različnih poslovnih modelov 
Izraz »poslovni model« je razmeroma nov pojem, ki je v ospredje prišel šele proti koncu leta 
1990 (Močnik, 2010). Literatura s področja ekonomije (Kratnar, 2007; Zupančič, 2009; 
Močnik, 2010; Lavrenčič, 2013) ga opredeljuje in razlaga različno. Zupančičeva (2009) 
poslovni model opredeljuje kot celovito zaključen model, ki opisuje ciljni trg, opredeljuje in 
diferencira ponudbo podjetja, opredeljuje aktivnosti, ki jih mora podjetje izvajati znotraj in z 
zunanjimi izvajalci, razporeja in določa potrebne vire, način dostopa na tržišče, opredeljuje 
koristi kupca in prinaša dobiček. To je celovit sistem za dostavo neke vrednosti v obliki 
proizvodov ali storitev do kupcev, ki prinašajo dobiček. Poleg tega mora poslovni model 
odgovoriti na tri osnovna vprašanja: kdo plača, koliko in kako pogosto. Enak izdelek ali 
storitev se lahko pojavi na tržišču prek različnih poslovnih modelov (Zupančič, 2009). Ne 
glede na različne opredelitve je večini skupno, da poslovni model pojmujejo kot sistem 
elementov in povezav med njimi, na podlagi katerih podjetje ustvarja vrednost (Močnik, 
2010).  
Tudi opredelitve gradnikov poslovnih modelov (zasledimo tudi izraza komponente in 
sestavine poslovnih modelov), so v literaturi zelo različne (Kratnar, 2007; Zupančič, 2009; 
Lavrenčič, 2013). Lavrenčič (2013) navaja Osterwalderjevo in Pigneurjevo opredelitev 
devetih temeljnih gradnikov poslovnega modela, ki naj bi pokrivali vsa štiri glavna področja 
poslovanja (porabnike, ponudbo, infrastrukturo ter finančno sposobnost).  
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Temeljni gradniki poslovnega modela so:  
- segment porabnikov: organizacija je lahko usmerjena na enega ali pa tudi na večje 
število segmentov porabnikov, ki jih zadovoljuje,  
- ustvarjanje vrednosti: organizacija poišče potrebe in probleme porabnikov ter jih 
zadovolji z ustvarjanjem vrednosti za njih, 
- tržne poti: vrednost za porabnika do njega pride prek komunikacijskih, distribucijskih 
in prodajnih tržnih poti, 
- odnosi s porabniki: odnose s porabniki je potrebno ustvariti, predvsem pa ohraniti, 
- tok prihodkov: je rezultat uspešno dostavljene vrednosti za porabnika,  
- ključna sredstva: to so vsa sredstva, ki so potrebna za uspešno določanje, ustvarjanje 
in posredovanje vseh do zdaj omenjenih gradnikov, 
- ključne aktivnosti: gre za tiste aktivnosti, ki porabljajo ključna sredstva in preko 
katerih se ta posredujejo, s ciljem doseganja prvih petih opisanih gradnikov, 
- ključni partnerji: nekatera sredstva in aktivnosti je pogosto potrebno pridobiti zunaj 
podjetja ali jih predati v izdelavo zunanjim partnerjem, 
- struktura stroškov: vsi gradniki poslovnega modela tvorijo rezultat v obliki strukture 
stroškov. 
Za dober poslovni model je vsak od gradnikov nujno potreben, zato je pomembno, da se jim 
pri ustvarjanju novih poslovnih procesov posveti dovolj pozornosti (Lavrenčič, 2013). Zaradi 
hitrih sprememb trga, okolja in razvoja novih tehnologij so poslovni modeli dinamične narave 
in skozi čas spremenljivi (Zupančič, 2009). 
Gradnike poslovnih modelov, ki jih navaja Lavrenčič (2013) smo prepoznali v delovanju 
intervjuvanih zeliščarjev - podjetnikov, kar je podrobneje predstavljeno v Poglavju 5.   
5.1. Analiza poslovnih modelov zeliščarjev - podjetnikov 
5.1.1. Zasnova kvalitativnih profilov podjetij 
V naši raziskavi smo pri delovanju poslovnih modelih zeliščarjev - podjetnikov poskušali 
prepoznati gradnike, ki tvorijo njihove poslovne modele, pri čemer smo si pomagali s 
poglobljenimi informacijami iz intervjujev. Ker gre za podjetja (večina je mikro podjetij), ki 
so povezana z zeliščarstvom, so nas zanimale tako podobnosti kot ključne razlike v poslovnih 
modelih.  
V prvem koraku smo na osnovi analize intervjujev določili dve skupini kazalcev ter za 
vsakega izmed njih izdelali merila in določili petstopenjsko ocenjevalno lestvico, pri čemer 1 
pomeni najnižjo oceno, 5 pa najvišjo (Preglednica 8). Prva skupina kazalcev se usmerja k  
značilnostim nosilca dejavnosti oziroma podjetnika (1 - starost nosilca dejavnosti, 2 - končana 
formalna stopnja izobrazbe, 3 - starost podjetja, 4 - razlogi za začetek dejavnosti). Druga 
skupina je osredotočena na gradnike poslovnega modela (5 - ponudba, 6 - prodajni kanali, 7 - 
širitev ponudbe, 8 - promocija, 9 - povezovanje in mreženje, 10 - razpoložljivost delovne sile 
in vprašanje nasledstva).  
Pri določitvi ocenjevalne lestvice za navedeni skupini kazalcev smo izhajali iz literature in iz 
rezultatov intervjujev. Pri starosti smo se oprli predvsem na izsledke raziskave GEM, ki 
ugotavlja, da je pri starejših osebah več podjetništva »iz nuje« in hkrati s tem tudi nižja 
pričakovana življenjska doba njihovega podjetja. Poleg tega so v intervjujih starejši zeliščarji 
- podjetniki svojo starost pogosto omenili kot pomembno oviro pri njihovemu delu 
(preobremenjenost, utrujenost, nezmožnost opravljanja nekaterih nalog, nižja storilnost). Zato 
smo višjo oceno pripisali mlajšim zeliščarjem - podjetnikom, ki jih hkrati vidimo tudi kot 
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novo generacijo slovenskih zeliščarjev - podjetnikov, prinašalce inovacij in prihodnost 
zeliščarstva v Sloveniji. Pri izobrazbi smo višje ocene pripisali višjim ravnem končane 
formalne izobrazbe v kombinaciji z neformalnim izobraževanjem. Višjo oceno od poklicne 
šole, povezane z dejavnostjo zeliščarstva, smo pripisali višji ali visoki šoli, ki ni povezana z 
dejavnostjo zeliščarstva, saj menimo, da je zeliščar - podjetnik zeliščarsko znanje pridobival z 
neformalnim izobraževanjem, znanje s področja formalne dosežene stopnje izobraževanja pa 
predstavlja (potencialno) dodano vrednost oziroma dodaten kapital zeliščarja - podjetnika. Pri 
starosti podjetja smo višjo oceno določili starejšim podjetjem. Izhajali smo iz dejstva, da so se 
uspešno obdržala na trgu, kar pomeni, da imajo več izkušenj in so se uspešno soočala z izzivi 
poslovnega okolja. Kar se tiče razlogov za ustanovitev podjetja, smo najnižjo oceno pripisali 
zeliščarjem-podjetnikom po »sili razmer«, najvišji oceni pa zeliščarjem - podjetnikom, ki so 
podjetje ustanovili zaradi povezovanja z drugimi podjetniki ali navezave na že obstoječo 
dejavnost, ter tistim, ki so zeliščarji - podjetniki postali zaradi osebnih motivov. Nižjo oceno 
smo pripisali tudi razpoložljivosti zemlje, nepremičnin in drugih virov ter ohranjanju 
družinske in druge tradicije, saj to pomeni, da je zeliščar - podjetnik nekatere pomembne 
temelje za začetek podjetniške poti že imel ali pa je celo samo prevzel že utečen posel, kar je 
od njega terjalo bistveno manj sredstev, finančnega vložka, napora in sposobnosti, kot od 
podjetnika iz osebnih motivov.  
Pri določevanju ocenjevalne lestvice v drugi skupini kazalcev smo izhajali iz dejstva, da je 
vsaka višja stopnja na ocenjevalni lestvici bolj zapletena in od zeliščarja-podjetnika zahteva 
več znanja, veščin in poguma, kar pomeni, da so dosežene stopnje na ocenjevalni lestvici pri 
gradnikih poslovnega modela močno odvisne od značilnosti nosilca dejavnosti oziroma 
zeliščarja - podjetnika. Na podlagi rezultatov vrednotenja smo za vsako podjetje izdelali 
kvalitativni profil.  
Preglednica 5: Seznam podjetij, vključenih v raziskavo.  
številka 
podjetja 
lokacija podjetja registracijska  
oblika 
glavne dejavnosti 
1 Gornji Grad zasebni zavod Čajanka, delavnice, zeliščni vrt.  
2 Divača s. p. Pridelava kraškega šetraja, delavnice na kraški 
domačiji, izdelki iz šetraja. 
3 Polhov Gradec  s. p. Različni izdelki iz zelišč, delavnice, izobraževanja, 
ogledni zeliščni vrt, pisanje člankov.  
4 Žiri s. p. Različni izdelki iz zelišč, delavnice, masaže.   
5 Šmartno pri Litiji s. p. Različni izdelki iz zelišč, delavnice, izobraževanja, 
ogledni zeliščni vrt, pisanje člankov. 
6 Krško s. p. Izdelki z ameriškim slamnikom, povezava s 
čebelarstvom in vinogradništvom. 
7 Hotedršica s. p. Naravna kozmetika iz zelišč, leseni izdelki.  
8 Deskle s. p. Zeliščne sobe, delavnice.  
9 Suhor dopolnilna 
dejavnost na kmetiji 
Različni izdelki iz zelišč, delavnice, ogledni zeliščni 
vrt, povezava zeliščarstva s čebelarstvom.  
10 Ivančna Gorica d. o. o. Različni izdelki, povezani z dediščino patra Simona 
Ašiča.  
Vir podatkov: Intervjuji, 2018, 2019.  
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Preglednica 6: Nabor kazalcev in ocenjevalna lestvica.  
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5.1.2. Analiza kvalitativnih profilov podjetij 
Iz kvalitativnih profilov podjetij je razvidno, da gre za med seboj zelo različna podjetja, z 
različnimi registracijskimi oblikami ter ponudbo izdelkov in storitev.  
Preglednica 7: Rezultati vrednotenja kazalcev.  
številka 
podjetja 
registracijska 
oblika 
stopnja na ocenjevalni lestvici za posamezni kazalnik 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 zasebni zavod 4 5 1 5 2 1 2 3 4 1 
2 s. p. 2 3 2 5 1 1 2 2 5 1 
3 s. p. 1 1 1 1 5 3 5 4 4 1 
4 s. p. 1 1 1 2 5 4 2 5 4 3 
5 s. p. 1 5 4 1 5 3 5 5 4 2 
6 s. p. 5 4 2 4 1 3 2 4 3 3 
7 s. p. 1 4 1 4 4 3 3 5 5 4 
8 s. p. 3 5 1 2 2 2 1 5 5 2 
9 dopolnilna dejavnost 
na kmetiji 
1 5 1 2 5 4 2 5 4 4 
10 d. o .o. 4 * ni 
vodja oz. 
lastnik 
podjetja 
4 5 3 4 5 1 1 5 5 
   
Vir podatkov: Intervjuji, 2018, 2019.  
 
Kljub temu med analiziranimi podjetji razberemo nekatere skupne značilnosti. 
- Glede na starost prevladujejo nosilci dejavnosti, ki so starejši od 45 let. Tej starostni 
skupini je skupna široka ponudba različnih izdelkov in storitev. Svoje izdelke 
prodajajo na domu, tržnicah, sejmih in drugih dogodkih po Sloveniji ali/in v 
posameznih trgovinah (do 5) ter preko spleta. Prav tako predvidevajo širitev izdelkov 
in/ali storitev. Poslužujejo se kombinacije različnih promocijskih kanalov (splet, 
letaki, sejmi, tržnice, preko zadovoljnih uporabnikov, prijateljev) tudi ob pomoči TIC-
a, LAS-a ali drugih organizacij. Skupno jim je tudi sodelovanje in povezovanje na 
področju prodaje lastnih surovin, izdelkov ali storitev ter sodelovanje z 
izobraževalnimi in drugimi ustanovami (TIC, LAS). Štirim podjetnikom tudi občasno 
pomagajo družinski člani ali prijatelji, ena podjetnica pa vse delo opravi sama. Glede 
nasledstva pa je situacija nekoliko drugačna, ta je predviden le v enem primeru, v dveh 
še ni določen, vendar zanj dopuščajo možnost, dva podjetnika pa naslednika nimata.   
- Večina podjetnikov je visoko izobraženih (imajo univerzitetno izobrazbo) in so 
znanja s področja zeliščarstva pridobivali preko različnih tečajev in usposabljanj ali 
preko drugih oblik neformalnega izobraževanja. Štirje nosilci dejavnosti imajo tudi 
certifikat NPK Zeliščar/zeliščarka.  
- Vsi podjetniki v intervjujih izpostavljajo znanje, njegov prenos in nenehno 
nadgradnjo kot temelj zeliščarstva in uspešnega delovanja podjetja.  
- Večinoma gre za mlada podjetja, stara do 5 let. Dve podjetji sta stari med 6 in 10 let,  
samo eno je nastalo pred letom 2000.   
- Razlogi za začetek ukvarjanja z dejavnostjo so med podjetniki precej različni. Lahko 
jih razdelimo v dve skupini: podjetja, ki so nastala predvsem zaradi osebnih razlogov 
oziroma okoliščin (po »sili razmer«, potrebe po dodatnem zaslužku; zaradi osebnega 
zadovoljstva, izpolnitve življenjskega cilja, inovacije; razpoložljivost zemljišč in 
drugih virov); ter podjetja, ki so nastala zaradi drugih razlogov in okoliščin (zaradi 
sodelovanja z drugimi podjetniki, navezave na že obstoječo dejavnost, ohranjanja 
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družinske ali druge tradicije). Kljub temu je iz vseh intervjujev razbrati, da so to 
podjetniki, ki jim njihova dejavnost oziroma podjetje predstavlja način življenja. V 
pogovorih ne omenjajo besednih zvez »moj delovni čas«, »moja služba«, meje med 
delovnim časom in prostim časom so zabrisane oziroma jih ni.  
- Večina podjetij ima široko ponudbo izdelkov in/ali storitev. Dve podjetji nudita 
samo storitve. Njihovi prodajni kanali so usmerjeni predvsem na lokalno in 
regionalno raven, samo eno podjetje ima vzpostavljeno širšo in močno prodajno 
mrežo, ki vključuje tudi prodajo v tujini.  
- Večina podjetnikov načrtuje širitev svoje ponudbe, ki je v večini primerov še v 
idejni fazi oziroma v fazi razvoja. Ob tem izpostavljajo različne ovire, najpogosteje 
časovne in kadrovske omejitve, včasih pa tudi administrativne ovire (čakanje na 
razpise, težave z registracijo storitev ali proizvodov, certificiranje).  
- Vsi podjetniki so odprti za sodelovanje, večina sodeluje predvsem na področju 
prodaje lastnih surovin, izdelkov ter storitev, sodelujejo z izobraževalnimi in drugimi 
ustanovami (zavodi, TIC, LAS, društva) na lokalni ali regionalni ravni, nekatera pa se 
povezujejo na vseh ravneh, tudi na državni in z različnimi akterji.  
- Vsi podjetniki so izkazali interes po vključitvi v skupno oziroma krovno blagovno 
znamko. Vanjo bi se vključili pod primernimi pogoji (ustrezna plačila, dovršenost in 
prepoznavnost znamke, da je znamka blizu njihovim načelom in prepričanjem).  
- Večini podjetnikov pri delu občasno pomagajo družinski člani ali prijatelji. Samo v 
treh primerih je določen naslednik dejavnosti (od tega je en primer d. o. o.) V dveh 
primerih dopuščajo možnost, da bo podjetje prevzel nekdo od družinskih članov, če bo 
za to izkazal željo oziroma interes.  
- Pri delu in vodenju podjetja se srečujejo s precej podobnimi ovirami: pomanjkanje 
informacij (od strani pristojnih služb), pomanjkanje strokovne podpore in svetovanja 
od strani pristojnih ustanov in služb tako na lokalni kot na državni ravni, (pre)visoke 
dajatve glede na vrsto in obseg (zaslužek) dejavnosti, zahtevnost zakonodaje in z njo 
povezane omejitve (omejitve glede navajanja zdravilnih učinkov rastlin), pomanjkanje 
kakovostnih izobraževanj (v smislu znanstvenih predavanj), pomanjkanje 
sofinanciranja in finančnih spodbud države, dolgotrajnost postopkov, povezanih z 
razpisi, visoki finančni vložki v certificiranje izdelkov. Navajajo tudi druge ovire 
(pomanjkanje časa, preobremenjenost, razpoložljivost delovne sile, ustreznih 
prostorov in obdelovalnih površin), vendar so te ovire rezultat poslovnega modela 
oziroma dejavnosti posameznega podjetnika. Prej navedene ovire pa so predvsem 
sistemske in nanje podjetniki večinoma nimajo vpliva.  
V nadaljevanju bodo podjetja podrobneje predstavljena. Na podlagi vrednotenja kazalnikov 
smo naredili kvalitativni profil posameznega podjetja. S shematiziranim prikazom pa smo se 
osredotočili na temeljne gradnike poslovnega modela (ponudba, prodajni kanali, širitev 
ponudbe, promocija ter razpoložljivost delovne sile in vprašanje nasledstva), ki so odvisni od 
značilnosti nosilca dejavnosti in poslovnega okolja, znotraj katerega podjetje deluje. Pri 
vsakem poslovnem modelu smo izpostavili tudi izrazito močna in/ali izrazito šibka področja. 
Za razumevanje delovanja poslovnega modela podjetja je ključnega pomena poznavanje 
odnosov in povezav med njegovimi gradniki, čemur smo v naši raziskavi namenili veliko 
pozornosti.   
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PODJETJE 1 
Slika 18: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 1. 
                
Gre za mlado podjetje, zasebni zavod, ki ga vodita ženski v četrti starostni skupini z 
univerzitetno izobrazbo, ki ni povezana s kmetijstvom. Izobrazbo s področja zeliščarstva sta 
pridobili preko NPK (ena lastnica) in preko izobraževanja v Avstriji (druga lastnica). Razlogi 
za začetek dejavnosti izhajajo iz osebnih razlogov.  
 
»Ubistvu sva midve na podeželju doma, ubedve sva rade v Gornjem Gradu in se ne bi rade  
vozili v Ljubljano v gužvo uro pa pol. Pa kle dejansko nič ni, nič nimamo pa največjo  
katedralo v Sloveniji. Samo okolje pa, če greš sam en korak nardiš pa imaš že zelišča. Bolj  
naravno ne bi moglo bit. Ampak to morš najprej razumet pa vidt, da to lahko s temu kej 
začneš, ane. Načeloma sva ugotovili, da bo to kar način življenja. To sva že tak vedle prej 
ane, k sva se v to podale. Če tega ne bi sprejele kot tazga, se v to ne bi podale. Zarad tega, ker 
je pač to to al pa nič druzga. In to sva midve tud tko vzele. Je način življenja.«   
 
Njun poslovni model temelji na storitvah (čajanka, delavnice), ki so povezane z zeliščnim 
vrtom ob katedrali v Gornjem Gradu, in so močno vezane na lokalno okolje. V poslovnem 
modelu gre za preplet tradicije, zgodovine, naravnih danosti in tradicionalnega znanja v 
moderni podobi, ki jih nudi lokalno okolje. Širitev ponudbe je predvidena in je vezana na 
storitve, vendar je še v idejni fazi. Podjetje je odprto za sodelovanje, povezuje se z 
izobraževalnimi ustanovami na lokalni ravni, LAS-om ter s ponudniki drugih storitev, ki se 
lahko s svojo dejavnostjo navežejo na njuno ponudbo.    
 
»Tok  se mi zdi škoda, k ljudje hočjo iz svojih vasi pa iz podeželja ven, ko je pa čist fajn, ane. 
Pač mi mamo vse, je pa dejstvo, da je za ženske tukaj malo problem. Pač za pult al pa za šank 
v neki obliki in potem tud nimaš več tolk možnosti. In bi rade sebi ustvarle eno možnost. 
Hkrati pa tud to je tolk široka stvar, da se lahko na to navezuje še velik stvari. To lahko za 
sabo potegne ogromno. Ne delava midve nekaj popoldansko, midve sva dali odpoved. In 
upava, da se bo v prihodnosti na najin produkt lahko vezalo še kaj drugega. Da bo še kdo 
drug vidu priložnost v tem.« 
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V času od izvedenega intervjuja sta svoj poslovni model nadgradili s širitvijo ponudbe, ki je 
bila v času naše analize še v idejni fazi. V Gornjem Gradu sta odprli zeliščarno pod imenom 
»Stara pošta«. Poleg tega se vse pogosteje pojavljata v medijih kot primer uspešnega, mladega 
in inovativnega podjetja, ki temelji na virih lokalnega okolja.  
 
 
PODJETJE 2 
Slika 19: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 2. 
   
Gre za poslovni model samostojne podjetnice v drugi starostni skupini, ki temelji na 
pridelavi kraškega šetraja, na katerega se veže vsa ponudba izdelkov in storitev. Nosilka 
dejavnosti ima univerzitetno izobrazbo, ki ni povezana s kmetijstvom. Podjetje je ustanovila 
leta 2013 in je tip podjetnice zaradi osebne izpolnitve.  
 
»Leta 2013 sem se odločla, da se bom posvetila zemlji in njenim dobrotam, predvsem 
zeliščom. Takrat nisem točno vedla, v kaj me bo vleklo, zdaj vem, da me bolj vleče v začimbni 
svet. Tako, da jaz nisem tisti klasični zeliščar niti se ne deklariram tako, ker se mi zdi, da to je 
ena veja, ki jo moraš fajn obvladat, da lahko se potem tudi deklariraš, da si zeliščar. Jaz sem 
ljubiteljski vrtičkar [smeh] oziroma ljubitelj zelišč oziroma predvsem začimb. Šlo je iz čisto 
takega entuziazma, lastne želje, zato, ker pač zemlja mi je všeč in delat v zemlji mi je všeč. In 
če kaj zraste dobrega, je meni še bolj všeč. Ampak ne moreš se ukvarjat s stotimi stvarmi. 
Tako, da je pršlo čisto tako, se mi zdi kot eno pomagalo k osebni rasti in samorealizaciji, tko. 
In poleg tega sem zavezana dediščini, ker sem podedovala to mojo domačijo po očetu in je bla 
v takem stanju, da je blo treba nekaj narest.« 
                  
Ponudba temelji na izdelkih in storitvah, povezanih s kraškim šetrajem, ki jih nudijo na 
prenovljeni kraški domačiji. Podjetje je povsem vpeto v lokalno okolje in z njim tudi zelo 
dobro sodeluje, predvsem na področju odkupa surovin za izdelke (šetraj v povezavi ali kot 
dodatek k drugim lokalnim produktom). Prav tako je podjetje odprto za sodelovanje in k 
dejavnosti želi privabiti tudi druge zainteresirane osebe.  
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»Da, ni samo pridelava, ker ta model pridelave ne omogoča preživetja. Ker moj model je 
sestavljen tko, da je to en krog, kako bi rekla, da spoznaš dediščino, da spoznaš kulinariko, da 
spoznaš ljudsko zdravilstvo, etnologijo. Vse te vidike, ki jih dobiš na Krasu. Kakor en Kras v 
malem. To je poslanstvo, ane – izhajat iz neke dediščine, ampak ne ostat na mestu. Moraš 
nekako posodobit in revitalizirat. Koker sodobna interpretacija kulturne dediščine. Ampak 
korenini pa res na dediščini, ker jo spoštujem, ker mi je bila zapuščena in jo želim ohranit.«     
 
Promociji nosilka ne posveča večje pozornosti, ta poteka preko spletne strani in socialnih 
omrežij, predvsem pa »od ust do ust« oziroma preko zadovoljnih obiskovalcev. Posebnost 
modela je tudi vsakoletna organizacija festivala zelišč. Širitev ponudbe je predvidena, vendar 
je še v idejni fazi. Po vsej verjetnosti se bo navezovala na ponudbo nočitev. Nosilka 
dejavnosti podjetje vodi sama, naslednik ni določen.   
 
 
PODJETJE 3 
Slika 20: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 3. 
  
Gre za poslovni model samostojne podjetnice v prvi starostni skupini, ki je podjetje 
registrirala pred tremi leti »po sili razmer«. Z zelišči in njihovo pridelavo se je ukvarjala že 
prej, vendar zgolj za lastne potrebe in potrebe svoje družine.  
»Potem pa, ko sem ostala brez službe, sem pa dejansko najela njivo, začela sadit zelišča, ker 
sem se tud sama zdravla z njimi. Pred 14 leti sem bila operirana na srcu, kar precej težav sem 
imela  in ubistvu sem v zeliščih našla potem neko svoje zdravilo. Pravzaprav, vedla sem za 
učinke in te učinki so tud zlo uspešno men pomagal pri moji bolezni.«  
»Začetki? Težki. Predvsem težki. Ker, ko si nekaj časa brez službe, brez prihodkov, ko si na 
zavodu, ko ne prejemaš nekih prejemkov, ne razmišljaš dejansko druzga kot to, kako preživet. 
Ne samo, da sem vidla v tej dejavnosti samo preživetje, ampak sem vidla tudi svoje zdravje. 
Zato sem s tem začela. Preživet je pa zlo težko, je izredno težko. S tem, da je tud sistem 
pravzaprav sam na nas manjših pridelovalcih, nima pozitivnega učinka. Se pravi, da je treba 
se res borit za svoje znanje, svoje delo, svojo prodajo, z izdelki- vse. Delam sama, nikogar 
nimam in je praktično to pridelava, predelava in prodaja na meni, na eni osebi. In to je zlo 
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težko včasih, ker bi rad bil na desetih koncih pa ne moreš.  Več al manj se baziram pa na 
tistih izdelkih, ki pa pridelavi zelišč, ki se mi, žal, dobro prodajajo. Po drugi strani pa vidim, 
da grejo ljudje več al manj nazaj k naravi in jih s tem tudi spodbujam. Delam delavnice, imam 
predavanja, nekako ozaveščam.« 
Ima široko ponudbo izdelkov in storitev, ki zajemajo tudi ogledni zeliščni vrt. Pomemben del 
njene ponudbe predstavljajo tudi poslovna in protokolarna darila. Nosilka dejavnosti je odprta 
za povezovanje in mreženje, zelo pa poudarja vpetost podjetja v lokalno okolje in 
pomembnost sodelovanja z lokalnim prebivalstvom, lokalnimi ponudniki in podjetniki.  
Slika 21: Del ponudbe. 
 
 Avtorica fotografije: Barbara Gornik. 
»Tukaj je pa že narejen korak, sem prejšnje leto sestavljala čaje za občino, k je blo podarjeno 
za upokojence. Se pravi kot županovo darilo, tud nekaj poslovnih daril se pravi za partnerje 
oziroma za ostale poslovne partnerje. Tko, da bom rekla, d se počasi premika proti tisti 
prepoznavnosti moji, k sm jo želela nardit.« 
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PODJETJE 4 
Slika 22: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 4. 
  
Nosilka dejavnosti je samostojna podjetnica, občasno ji pri delu pomaga sin.  
»Ukvarjamo se s predelavo zelišč, iz katerih potem pridobivam sestavine, ki jih uporabljam za 
svojo naravno kozmetiko. Imam tudi raznorazne delavnice na to tematiko, da učim ostale 
udeležence izdelovati naravne izdelke: od mil do krem, emulzij. Potem imamo tudi sejme, kjer 
dam na voljo raznim razstavljavcem, da se predstavijo, ker vem, kako sem se jaz s tem 
spopadala. Ker vem, kako je, če si na drugi strani stojnice. Je čist drugačen občutek, ko 
prodajaš svoje izdelke. Potem imamo tudi razne delavnice glede na meditacijo, čajanke, 
sejme.«  
Svoje izdelke nosilka dejavnosti prodaja tudi v trgovinicah, vendar večino še vedno poskuša 
prodati sama (na sejmih, tržnicah).  
»Imam po parih trgovinah. Tukaj v Žireh imam v dveh, potem imam v Škofji Loki, Logatcu in 
pa v Bohinjski Bistrici. Ampak največ poskušam sama oz. s sinom se udeležujeva teh tržnic, ki 
so v Žireh dvakrat na mesec, pa v Idriji (v Idriji je vsako soboto in vsako sredo, ampak midva 
greva trikrat do štirikrat v Idrijo), vmes je pa še ogromno teh sejmov. Se mi zdi, da mi taka 
prodaja zelo ustreza. Tudi tisti stik z ljudmi mi je zelo všeč. Se mi zdi dost bolj drugače, kakor, 
če tam moja krema stoji na polici. Človek, če mu ti razložiš in daš za povonjat, je čist 
drugačen odziv. Zato se bom posvečala bolj temu, ne toliko v trgovinah. Saj na začetku sem 
naredila seznam vseh takih trgovin, ki so mi bila všeč tukaj v okolici do Ljubljane, ampak sem 
potem spremenila to svoje mnenje. Zaenkrat bom tako.« 
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PODJETJE 5 
Slika 23: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 5.  
    
Gre za poslovni model samostojne podjetnice v prvi starostni skupini. Nosilka dejavnosti 
ima štiri poklice, opravila je številne tečaje v povezavi z zeliščarstvom in drugimi vsebinami 
ter ima certifikat NPK. Gospa je izpostavila, da je znanje in izkušnje od vsakega poklica, za 
katerega se je izšolala, uporabila oziroma še uporablja v okviru svojega poslovnega modela.   
»Ubistvu sem se začela z zeliščarstvom ukvarjat, kako bi rekla, po sili razmer. Za svojo 
družino za svoje potrebe sem jaz to delala nekje od 1979. leta. Se pravi za otroke, zase, ker 
nikoli nisem bila velik pristaš kemičnih pripravkov. Vendarle, ko pa sem leta 2000 izgubila 
službo, je moj hobi postal način preživetja. Sem se pač registrirala, naredila kaj jaz vem vse 
potrebne korake al karkoli, da sem se registrerala kot zeliščar. Na tak način.« 
Nosilka dejavnosti, ki ji pri delu občasno pomaga mož, se ukvarja predvsem z nabiranjem 
zelišč, iz katerih pripravlja različne proizvode. Ima široko ponudbo izdelkov, ki jo redno 
dopolnjuje, izdelke pa povezuje tudi z umetnostjo. Zelišč sama ne goji, ker nima dovolj 
površin. V sklopu domačije je tudi ogledni zeliščni vrt.  
»Delam pa različne stvari zato, ker me zanima, ker vedno hočem nekaj novega. Nisem jaz tak 
človek, da bi jaz nekaj poštudirala in bi na tem obstala in delala to celo življenje. To je meni 
predolgočasno. Taka pač sem. Poleg tega pa kaj jaz vem, izziv nekaj ponudit ljudem.« 
Poleg izdelkov gospa nudi tudi storitve, ki zajemajo predvsem organizacijo in izvedbo 
delavnic po različnih delih Slovenije. V okviru tega sodeluje z izobraževalnimi in drugimi 
ustanovami, z društvi, LAS-i, tako na lokalni kot na državni ravni. Piše tudi članke za revije 
in se pojavlja v tematskih oddajah na televiziji. Predvidena je širitev ponudbe tako na 
področju izdelkov kot na področju storitev.  
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Slika 24: Nosilka dejavnosti med predavanjem v sodelovanju z LAS Srce Slovenije. 
 
Vir: Osebni arhiv gospe Jožice Bajc Pivec, 2018.  
»Nimam naslednikov, ki bi za menoj dejavnost prevzeli, tako da mož mi pomaga samo pri 
čiščenju, pri teh dodatnih opravilih. Kar se samega proizvajanja produktov tiče, tam pač ne. 
Tam sem sama in en človk več kot tolko ne more nardit. In tudi meni ni cilj proizvajat, meni je 
cilj izobraževat, ker imam tudi delavnice in pa z veseljem predavam in hodim poučevat in 
sodelovat na delavnicah kjerkoli po Sloveniji. Tako da to mi je vizija, vizija mi je nekako čim 
več ljudi naučit, kaj se lahko iz narave dobi, kako se na pravilen način iz narave pobere, s tem 
da ohranjamo in rastlinske vrste in zemljo kot tako in to porabit zase, za svoje potrebe.« 
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PODJETJE 6 
Slika 25: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 6. 
  
Gre za poslovni model, ki ga vodi in razvija celotna družina. Pomembno vlogo v njegovem 
razvoju ima hčerka, ki spada v peto starostno skupino in ima univerzitetno izobrazbo, ki je 
delno povezana z dejavnostjo, ki jo opravljajo. Ponudba temelji na izdelkih, ki so pripravljeni 
na osnovi ameriškega slamnika, ki ga za potrebe farmacevtske industrije (LEK) na kmetiji 
gojijo že več kot 20 let. Letošnjo sezono slamnika za LEK zaradi odpovedi pogodbe niso 
gojili. Podjetje, ki je registrirano kot s. p., je bilo ustanovljeno pred osmimi leti. Izdelke 
prodajajo predvsem na sejmih in preko spletne trgovine.  
»Tko bom rekla, gonilna sila je moja mati, potem pride moj oče. Vsake tok se potem tudi jaz 
uštulim, čeprav jaz imam sebe raje za informacijsko tehnologijo zadaj. Pač oglaševanje, 
Facebook, spletna stran, prodaja na sejmih. Letos je mela mati nesrečo, smo dobil nekoga, ki 
nam je pomagal okopat, ker pač enostavno oče redna služba, mama še zraven služba, jaz na 
faksu. Nismo časovno sfolgal. Sicer pa vsa prejšnja leta samo mi: mama, oče, jaz in pa veliko 
pomaga moja teta. Ona je zdaj tudi zaposlena pri moji mami tko, da ja. Mi 4 furamo 100 % 
vsega kar se dogaja.« 
Zaradi specifične opredelitve ameriškega slamnika se predvsem pri preverjanju in promociji 
njegovih zdravilnih učinkov srečujejo z veliko ovirami. Kljub temu gre za zelo uspešen 
poslovni model, ki je rezultat inovacij znotraj družine. Linije izdelkov bistveno ne bodo 
razširili, čeprav o novih izdelkih razmišljajo. Trenutno je podjetje v fazi, ko se srečuje z zelo 
velikim povpraševanjem po njihovih izdelkih.  
»Zdej sirup smo nardil, proizvodnjo vsako leto povečamo za približno 100 %, zdej imamo 
problem, ker ta stroj k smo ga nardil, enostavno ne sfolga več. Tkoda letos mamo rahlo 
problem, kako narest zadostno količino sirupa, ker recmo, da se sezona sploh še ni začela 
neki zlo konkretno, mi smo že več kot 50 % sirupa prodal. Gre zlo no. Je pa tud zlo 
pomembno, da si ti skos prisoten, in d tud novačiš nove stranke. Ker pač zdej je slamnika že 
tok na trgu in usak dela to že mal po svoje in pol ti kdo reče: ja sej sem jaz to že probu, pa ni 
pomagal. In potem morš jet mal nazaj, kako ste pa vi to jemal, kok ste pa tega uzel. No, tko v 
tem stilu. 
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Slika 26: Stojnica Čebelarstva in kmetije Kerin na MOS v Celju, 2018. 
 
Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018. 
 
PODJETJE 7 
Slika 27: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 7. 
  
Nosilka dejavnosti je samostojna podjetnica, ki spada v prvo starostno skupino. Je 
univerzitetno izobražena, smer izobrazbe je povezana z dejavnostjo, ki jo opravlja. Ukvarja se 
s proizvodnjo in razvojem ekološke kozmetike. Posebnost njenega modela je v tem, da 
kozmetične izdelke nosilka dejavnosti prodaja pod blagovno znamko prijateljice, ki ji tudi 
dobavlja nekatere surovine.  
 
»Pred 4 leti sva se pa s to kolegico po naključju srečali spet po mnogih letih in je povedala, 
da se 100 % samo še z zelišči ukvarja oziroma ona je mela prej dejavnost predvsem 
grafologijo, potem, ko je nastopla kriza, pa je ta posel šel povsem po zlu in je potem pojačala 
to zeliščarstvo. In potem je iskala nekoga, da bi ji začel izdelovat razna mazila, ki jih potem 
ona ponuja zravn pač za nego  al pa za kšne težave na koži. In sem rekla uredu, sej, če to zase 
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delam, bom pa še zate. Saj ni problema. Uglavnm, začelo se je s 4 mazili, zdej pa mislim, da 
je izdelkov že preko 60.«  
 
»Če je ponudba  široka, je lažje, je bistveno več dela vloženga dela pa dnarja, ampak je 
potem lažje prodat. Če imam to, pa če to ne bi šlo, bi pa neki druzga ane. Bi pa vsak mogu 
najdt eno nišo, ne pa vsi vse delat, pa delat konkurenco Majesu. Men se zdi to, kar ma moja 
kolegica, da ima grafologijo, odlična zadeva. Da ima grafologijo, da jo uporabla za to, da 
vid, kaj se s tem človekom dogaja in kako mu pomagat.« 
 
Slika 28: Nosilka dejavnosti na stojnici MOS v Celju, 2018. 
 
 
 
 
 
 Avtorica fotografije: Barbara Gornik, 2018.  
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PODJETJE 8 
Slika 29: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 8. 
   
Nosilka dejavnosti je samostojna podjetnica, ki spada v tretjo starostno skupino. Je 
univerzitetno izobražena. Posebnost modela je v tem, da temelji na ponudbi storitev v 
povezavi s turizmom.  
»Jaz imam s. p. odprt od 2013. Se pravi 2013 sem začela ponujat delavnice v Plavah, 2014 
smo produkt peljali na drugo stopnjo, se pravi zeliščne sobe. 2015 sem pa nardila jaz še 
licenco za turističnega vodnika. Se pravi sklop vsega je, da sobe so osnova, na katere potem 
vežemo produkte. Leta 2014 smo v dolini Soče v vasici Plave odprli zeliščne sobe. To je 
dejavnost, ki jo imam jaz prijavljeno prek sp-ja. Se pravi sem sobodajalka sp. Zeliščne sobe se 
oddajajo celo leto, se pravi 365 dni na leto in dodana vrednost zeliščnih sob je… Mi ko smo 
odprli zeliščne sobe, gre za dve sobi in na enkrat lahko gostimo pet gostov, ki si delijo 
kopalnico. Dodana vrednost zeliščnih sob je, da gostje spijo na zeliščnih blazinah, ki so 
polnjene z različnimi posušenimi zelišči. To so hmeljevi storžki, roženkravt, lipa, rman. In te 
povštre dejansko menjamo dvakrat na mesec oziroma po potrebi. Dejansko gre za home stay. 
Pomeni, da gost živi pod isto streho skupaj z domačini, s tem, da ima svojo privatnost v svoji 
sobi. Hkrati se pa druži z njimi. Nam so stvari samoumevne, ker to vidimo vsak dan. Tujcem 
pa ne. In to se dejansko prodaja, to je produkt.« 
»Torej sem licencirana turistična vodnica in znotraj teh paketov, mislim ne paketov, znotraj 
vodenja jim nudim tudi tako imenovani zeliščni pohod. Imam NPK za zeliščarko. In preko 
zeliščnega pohoda, ki traja med februarjem in septembrom, to je dejansko vegetacijski čas 
zdravilnih rastlin. Da gremo ali na travnik ali na naš vrt, kjer se seznanijo z zelišči, ki tisti 
čas, ko gost biva, so tam, na licu mesta. Junija cveti bezeg, takrat gremo nabirat bezeg. 
Dejansko jim predstavim kako se nabira zelišča, kako se jih suši, kako se jih shranjuje, kako 
se jih uporabi in tako dalje.« 
Nosilki dejavnosti pri delu pomagata oče in mama, dejavnost ji predstavlja enega glavnih 
virov dohodka. Širitev ponudbe ni predvidena, prav tako naslednik ni določen.  
»Ker jaz sme gledala tko, da mi bomo furali te sobe, dokler bo potreba po tem in dokler bomo 
mi zmogli. Zmogli pomeni, dokler bosta bla tata in mama živa oziroma dokler bosta lahko 
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sodelovala pri tem. Ko tega ne bo možno, jaz se tud ne bom dol preselila. Ker ti moraš 
dejansko neko kvaliteto sob ohranjat na nivoju. Se pravi, mora biti počiščeno, udobje mora 
bit in to. Ne predstavljam si, da bi jaz, ki imam družino v Ljubljani, tam živela 1 teden in se 
potem vrnila v Ljubljano. Ne vem, kaj bo prinesel čas, do takrat pa ubistvu bomo delali.« 
 
PODJETJE 9 
Slika 30: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 9. 
  
Podjetje vodita zakonca, in sicer kot dopolnilno dejavnost na kmetiji. Nosilka dejavnosti je 
trenutno redno zaposlena v vzgoji in izobraževanju.  
»Začela sva s čebelarskimi izdelki. Takrat sva dobila bi rekla tudi mal finančnega zagona. 
Tisto obdobje imel mož dosti več panjev, kot jih ima sedaj. Je malo zdaj zmanjšal. Tako, da 
med. In to sva prodajala kot gozdni med, ker ga nisva večkrat točila. In je bil res polnovreden 
med, tudi zdaj ga imamo v takšni obliki. No potem pa od tega čebelji vosek. Prej sva 
prodajala presežke, pol sva pa vidla možnost, da bi lahko tudi mazila in tako. Tkoda jaz sme z 
mazili začela že v toku izobraževanja. Preizkušat, manjše serije in tako. Tko da, mazila 
zagotovo pomemben del, pa čaje sva razvijala. Te, ki sva jih proizvajala, pa tudi tiste, ki sva 
jih nabirala. Sva oblikovala kar nekaj že lastnih čajnih mešanic. Tudi v povezavi s konopljo. 
Konopljo sva itak že kot samostojni čaj proizvajala; vršičke ali mešano pa olje. To so tudi 
naši proizvodi, moka, čaj, olje mazilo.«  
Pomembno širitev ponudbe je podjetje doseglo z oglednim zeliščnim vrtom. Podjetje je 
močno vezano na lokalno okolje in odprto za sodelovanje med različnimi akterji. Tudi 
prodajni kanali so večinoma vzpostavljeni na lokalni in regionalni ravni.  
»Zelo dobro sodelujemo s TIC in RIC v tem belokranjskem merilu. Sva se vključila tudi v ta 
Odprta vrata. To sva dve leti že. Se pravi, da oni preko plakatov, preko spletnih strani, vizitk 
oziroma teh kartic, prav urnike so nardili. Tko da, s tem sva zelo zadovoljna. Ravno zdaj sva 
podaljšala za naslednje obdobje. Sicer midva ne moreva celo leto, ker ogled realno gledano 
ni možen celo leto. Kot majo kašni gostinci in podobno. Tko da, bova verjetno imela od 1. 5. 
pa ne vem do konec oktobra.«  
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»Pa tudi me kdo vpraša za ogledni vrt, kako pa to zmoreš, ker je tolko rastlin. Pa rečem, 
poglejte … zdaj me to osrečuje, to me veseli. Nekaj mi tudi prinaša. Če ne, zatraviva lahko 
takoj nazaj. In en bova naredila ne sebi škode niti naravi. To je meni cilj. Ekološki cilj je meni 
prvenstven. Pa tudi ta odnos etičen do drugih. Se pravi to, kar jaz lahko kvalitetno ponudim, 
zakaj ne.«  
Močno vodilo poslovnega modela je odnos do okolja, do ohranjanja obdelovalnih površin in 
dediščine, ki je bila zakoncema zapuščena.  
PODJETJE 10 
Slika 31: Kvalitativni profil in poslovni model podjetja št. 10. 
  
Gre za podjetje, ki je registrirano kot družba z omejeno odgovornostjo, zaposluje 20 ljudi in 
temelji na zeliščarski dediščini in znanju patra Simona Ašiča. Podjetje je s svojo blagovno 
znamko zelo dobro uveljavljeno na domačem tržišču, povezuje se z velikimi trgovskimi 
verigami, svoje izdelke pa prodaja tudi v tujini. Na področju odkupa surovin sodeluje 
izključno (z nekaj majhnimi izjemami) s tujimi podjetji.  
»Trenutno Nemčija in Hrvaška, ampak zelišča so pol itak iz različnih izvorov po Evropi. 
Večina zelišč je evropskega porekla, določene izjeme so pa pol tud. Mogoče kakšna severna 
Afrika, mogoče Egipt al pa mogoče kšna Kitajska. Tist en kilogram zelenga čaja pač k 
mamo.«  
 
»To sta podjetja ja, ampak plantaže so pa potem različno. Kamilica na primer je iz Hrvaške, 
slezenovec je iz Italije, pegasti badelj je iz Poljske. Pač, to je čist odvisno. Zdej sama 
Slovenija, kukr je men pač predstavljeno in poznano. Zdej za domačo rabo je uredu, za take 
večje količine, pa ne d, smo mi tak velik odjemalec teh zadev, površinsko mormo pač nekak 
zadostit tem zadevam. Zdej Stična sama po seb po površini bi bla mal premal sam za nas za 
koprivo, samo za občutek.« 
S svojimi izdelki se poskuša prilagajati povpraševanju, deloma pa tudi sodobnim trendom.  
»Ja, tuki se probamo tud mal prilagajat trgu kukr se da. Tko da nove izdelke dajemo, tastare 
probamo tud ohranjat kukr se da. Ampak, če se kej pojavi, da mogoče ni zanimanja, zdej smo 
mogoče en izdelek al pa dva vn dali iz polic, ker pač ni šlo. Ker se je druga zadeva bolj 
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učinkovita izkazala in pač večje povpraševanje. Tko da ja, počasi dopolnjujemo asortima. Tud 
z jabolčnimi kisi je blo tko, ker mamo poleg jabolčnega kisa tudi jabolčni kis z dodatki. Tko 
da v tem času, k sm js tle, smo dal še kis s čemažem, s hrenom, orehi. Se prav tri nove izdelke 
že samo v kisu. Čajnih mešanic smo kukr sem omenu skor 100 % povečal število. Čeprav, 
tukaj v moji zeliščni lekarnici delam po naročilu tko da je tuki več vrst kot sam 42. Tud od 
tinktur smo neki pač nove dodal mal kukr se je izkazal tud v sodelovanju z lekarnami 
zanimanja.« 
5.2. Znanje kot dejavnik uspešnega podjetništva na področju zeliščarstva 
Znanje je kompleksen pojem, ki sega v celoten spekter izobraževanja, raziskovanja, 
svetovanja, učenja veščin, treninga in različnih oblik ter metod prenosa znanja. Vse pogosteje 
se izpostavlja tudi kot ključni dejavnik družbenega, gospodarskega, prostorskega in 
regionalnega razvoja. Nastaja v sistemu inovacij, ki so lahko specifične za lokalno okolje, ali 
pa se prenašajo iz drugih okolij. Ker je znanje potrebno prilagoditi naravnim, kulturnim in 
realnim gospodarskim okvirom vsake državne in lokalne skupnosti, vsako okolje potrebuje 
tudi svoje snovalce in prenašalce inovacij. Sodobne družbe so razvile kompleksne sisteme 
znanja, ki združujejo javne in zasebne, mednarodne, nacionalne in lokalne vire znanja, ki v 
središče postavljajo uporabnika. V današnjem času intenzivnih tehnoloških in družbenih 
sprememb so znanje, vedenje, inovacija, ideja, rešitev in vse, kar lahko zajamemo v pojem 
znanja, odločujoče (Erjavec, 2017).  
O izmenjavi znanja na podeželju se v zadnjem času veliko razpravlja. Pozornost je namenjena 
zlasti  skritemu znanju (angl. tacit knowledge) oziroma znanju, pridobljenem z izkušnjami (na 
terenu) ter njunemu prenosu v kontekstu socialnih interakcij. Gre za znanje, ki ga je težko 
ubesediti in kodificirati, dejansko je rezultat socialnih interakcij, za njegovo izmenjavo in 
prenos pa so ključne močne socialne vezi znotraj lokalne skupnosti. Socialni odnosi, znanje in 
učenje so med sabo tesno povezani in součinkujejo v dinamični smeri (Tregear, Cooper, 
2016).  
Proučevanje skritega znanja, kompetenc in veščin nam večkrat pojasni, zakaj nekateri 
ustvarjajo večjo dodano vrednost, kot je pričakovati iz njihovih razpoložljivih fizičnih in 
finančnih virov. Obstoječe in pridobljeno znanje dolgoročno ne zadošča, potrebno je kreirati 
novo znanje, ki je učinkovito predvsem takrat, kadar gre za kakovostno sodelovanje med 
posamezniki in lokalnim oziroma regionalnim okoljem (Vidic, 2014). Izjemnega pomena sta 
tudi ohranjanje in prenos skritega znanja na mlajše generacije (Stenchok in sod., 2018).  
Poleg neformalnega izobraževanja ima na podeželju zelo pomembno vlogo tudi formalno 
izobraževanje. Šolske sisteme, tudi in predvsem tiste, ki sooblikujejo poklice za podeželje, je 
potrebno preoblikovati ter bodoče poklice na podeželju okrepiti v smeri organizatorjev in 
posrednikov znanja. Ob tem je potrebno sistematično spodbujati in dvigovati vlogo 
neformalnih mrež znanja (krožki, razvojne mreže, nevladne organizacije), ki lahko 
pomembno vplivajo na širjenje znanja in oblikovanje kolektivnih rešitev (Erjavec, 2017).    
V literaturi o izobraževanju na podeželju zasledimo tudi izraz učenje, ki temelji na 
značilnostih kraja (angl. place-based learning). Gre za nov pristop v izobraževanju 
predšolskih in šolskih otrok, ki se vključuje lokalne gospodarske, socialne in kulturne 
aktivnosti. Njegovo bistvo je, da s poučevanjem otrok o značilnostih, prednostih in 
priložnostih okolja, iz katerega izhajajo, močno prispeva k njegovemu varovanju in 
ohranjanju ter h krepitvi in razvoju lokalne skupnosti (Cohen, Rønning, 2017).  
Regionalna in podeželska razvojna politika vse bolj vključujeta znanje kot kriterij in kot 
element podpor ter spodbujata in nagrajujeta inovacijske rešitve, vedno bolj tudi v smeri 
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kolektivnih rešitev. Točkovni razvoj, ki temelji na uspešnih posameznikih, ne zadošča za 
kakovostni razvoj podeželja in lokalnih skupnosti. Le v iskanju interakcije in sinergij med 
členi v proizvodnih, naravovarstvenih, družbenih in lokalnih skupnostih lahko nastajajo 
rešitve, ki vodijo v vključujoč razvoj in ohranitev zdravega podeželja. Znanje in sodelovanje 
sta temeljna deficita slovenske razvojne politike na podeželju, ki sta medsebojno povezan 
splet problemov, izhajajoč tudi iz pričakovanj interesne sfere ter sodobnih vzorcev obnašanja 
in vrednot, ki favorizirajo predvsem posameznika in njegove interese. Vzvod so kreativni 
posamezniki in njihove organizacije, ki delujejo v smeri oblikovanja in širitve znanja 
(Erjavec, 2017).      
V nasprotju s klasičnimi modeli učečih regij, ki izpostavljajo predvsem ekonomski vidik, 
Wellbrockova (2013) izpostavlja nekoliko drugačen pogled na znanje in učenje znotraj 
podeželskih območij. Z modelom se avtorica osredotoča na osvetljevanje obstoječih povezav, 
ki poskušajo podpreti in olajšati skupnostno učenje, raziskuje razsežnosti zgradbe znanja in 
skupnostnega učenja ter ponovnega vlaganja v lokalno znanje ob pobudah lokalne skupnosti. 
Obravnava različne akterje in aktivnosti, ki prispevajo k razvoju določenega območja, s 
poudarkom na vlogi države kot podpornice skupnostnega učenja znotraj podeželskih območij. 
Ta območja sicer lahko sovpadajo z administrativnimi mejami, pogosto pa se med sabo 
razlikujejo po kulturno-zgodovinskih, družbenogospodarskih in političnih značilnostih.   
Slika 32: : Model učenja o zeliščarstvu znotraj podeželskih območij. 
 
Povzeto po: Wellbrock, 2013.  
Področje izobraževanja Wellbrockova (2013) poimenuje kot podporno okolje za učenje, 
kamor sodijo vsi javni in zasebni izvajalci in agencije, ki lahko v procesu razvojnih 
prizadevanj lokalne skupnosti olajšajo skupnostno učenje. Mednje sodijo javne in zasebne 
izobraževalne ustanove, javni zavodi, nevladne organizacije, svetovalne storitve, razvojni 
strokovnjaki in tudi razvojni pobudniki znotraj lokalnega okolja, ki delujejo kot posredniki 
oziroma prenašalci znanja.  
Področje javne uprave zajema tiste akterje, ki so vključeni v pripravo in izvajanje različnih 
podpornih politik za skupnostno učenje in razvoj inovacij na podeželskih območjih. Za 
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uspešnost tovrstnih ukrepov in politik je za akterje, ki skrbijo za njihovo izvajanje, nujno 
potrebno določiti ustrezne naloge in pravila ter vzpostaviti močne povezave znotraj in zunaj 
območja. Akterji morajo dobro poznati lokalno okolje ter imeti dobre komunikacijske 
sposobnosti, saj predstavljajo mediatorje med politiko, znanjem in razvojnimi pristopi. 
Bistvene so aktivne in delujoče povezave med različnimi področji, akterji in aktivnostmi, saj 
so le tako omogočeni medsebojno učenje, prenos znanja, dialog in sodelovanje (Wellbrock in 
sod., 2013). 
Pomemben del učenja na podeželju je tudi formalno in neformalno učenje o zeliščarstvu. Tudi 
v tem primeru gre za preplet delovanja in aktivnosti različnih akterjev s področja 
izobraževanja, javne uprave in lokalne skupnosti.  
5.3. Vloga in pomen izobraževanja v zeliščarstvu 
V okviru magistrskega dela smo pomen znanja na podeželju proučevali predvsem z vidika 
razvoja zeliščarstva. Zanimali so nas različni načini pridobivanja, nadgrajevanja, ohranjanja in 
prenosa zeliščarskega znanja. V literaturi smo zasledili nekatere informacije in raziskave o 
pomenu ohranjanja in varovanja tradicionalnega znanja o zeliščarstvu ter o pomenu znanja 
pridelave zelišč (Rexhepi in sod., 2013; Mlakar, 2015; Stenchok in sod., 2018). V zadnjem 
času je na tržišču opaziti povečano ponudbo in na drugi strani povpraševanje po 
izobraževanjih, povezanih z zeliščarstvom. Namenjena so različnim ciljnim skupinam. Večina 
tovrstnih izobraževanj je plačljivih, gre torej za produkt oziroma storitev, ki je marsikdaj tudi 
tržna vrzel. Izvajajo jih različne izobraževalne in druge ustanove ter individualni ponudniki z 
namenom izboljšanja kompetenc posameznika. Pri brezplačnih programih pa je običajno cilj 
večja socialna vključenost, tudi vključenost ali rehabilitacija ranljivih skupin (brezposelni, 
starejši, odvisniki) in promocija pomena ohranjanja naravne in kulturne dediščine.  
Pomemben deležnik izobraževanja na področju zeliščarstva, tako formalnega kot 
neformalnega, predstavljata Biotehniški center Naklo in Ljudska univerza Ajdovščina. Obe 
izobraževalni ustanovi nudita različne delavnice in tečaje ter organizirata usposabljanje NPK 
Zeliščar pridelovalec/zeliščarka pridelovalka. Bistvena razlika med njima pa je v tem, da za 
BC Naklo vsi tečaji in usposabljanja, povezana z zeliščarstvom, predstavljajo pridobitno 
dejavnost, torej so plačljivi, medtem ko Ljudska univerza Ajdovščina veliko izobraževanj, 
razen NPK usposabljanja, organizira brezplačno. Razlikujeta se tudi v ciljih tovrstnih 
izobraževanj. Kako pomembna so ta izobraževanja, kdo so udeleženci, kaj od njih pričakujejo 
in kako pridobljeno znanje unovčijo, smo preverjali na dva načina: 
- z izvedbo polstrukturiranih intervjujev z direktorico Ljudske univerze Ajdovščina ter z 
vodjo izobraževanj odraslih v BC Naklo; 
- z anketnim vprašalnikom, ki smo ga razdelili med udeležence usposabljanja za 
zeliščarja v BC Naklo.  
Biotehniški center Naklo 
V Biotehniškem centru Naklo izobraževanja s področja zeliščarstva in usposabljanje za 
zeliščarja organizirajo od leta 2013. Gre za tečaje in usposabljanja, ki so plačljivi; torej BC 
Naklo predstavljajo pridobitno dejavnost. Nabor ponudbe prilagajajo povpraševanju na trgu.   
»Zdej konkretno to izobraževanje, ki ste se ga udeležila [s tem misli na usposabljanje iz 
zeliščarstva] tud  mi organiziramo od leta 2013. Zakaj smo se zato odločil? Zato, ker se je  
takrat pojavil ta trend povečevanja teh znanj iz zeliščarstva in enostavno se je izkazal za 
pravilno odločitev. Mi vedno delamo izobraževanja, ne samo ta zeliščarska, ampak delamo jih 
za trg, ane. In, če pač užgejo, prov, če pa pač ne užgejo, pa tud prov. Ker tuki pač neka 
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finančna vzdržnost pač more bit. Neki malga, da pač zaslužmo, da plačamo predavatelje in 
vse to. In da se nekaj dela za stroko v tem kontekstu, ane.«  
(moški, organizator neformalnega izobraževanja odraslih v BC Naklo) 
 
»Naš cilj je, da se ponuja za trg vedno nekaj novega. Naš cilj je, da se iz tega naslova krije 
predavatelje, pa na primer naše plače, ane. In, da na ta način nekako dopolnjujemo stroko, ki 
jo že sicer izvajamo v formalnih programih. To je naš cilj. In pri oblikovanju teh cen, vi ste 
rekli ste šla v Ajdovščino pogledat, druga ciljna skupina, manj ljudi, višji denar… Mi se 
doskrat sploh ne kako naj rečem, da bi se primerjal z drugimi organizacijami, ane. Mi mamo 
pri določanju cen tečajev neko svojo politiko, da ni zastojn tko k sm reku, pa da ni visoka 
cena, ampak, za tisto k kandidat plača, da dobi kakovostno znanje, literaturo. Ne vem … da 
niso to neka top blazno ekskluzovna izobraževanja, pa ne tist neki nizkocenovna. To je naš cilj 
in izključno zarad tega, da pridejo tudi drugi ljudje v hišo, ne samo tisti k majo otroke tukaj. 
Da pridejo drugi predavatli, da se to vseskupaj mal meša, da naši zaposleni grejo tud na te 
zadeve, da tud te predavatli pri pouku kej odpredavajo kdaj. To je cilj našga pedagoškega 
dela.«  
(moški, organizator neformalnega izobraževanja odraslih v BC Naklo) 
 
V BC Naklo ocenjujejo, da med udeleženci usposabljanja iz zeliščarstva prevladujejo 
kandidati z že izoblikovano poslovno idejo. Ugotavljajo, da je zeliščarstvo del naše narodne 
zavesti, njeno zahtevnost pa ljudje pogosto podcenjujejo.  
»Zdej največ je takih, k ste vi povedala. Velik je pa tud to, da področje zeliščarstva vsi pač 
jemljemo v neki narodni zavesti. Kot tete Pehte. Tm pač mal rožice naberaš pa mal čaje 
mešaš pa pač prodajaš. Ni zadeva čist taka no kukr so nam povedal na tem Republiškem 
izpitnem centru, zato je tud tok težek izpit to. Čajne mešanice, ja, ampak potem je še vrsta 
drugih stvari ane in more človek met kar veliko znanja. Sej ste vidla sama, ane. Država tud 
tuki ne pusti karkol, da bi to kar ušlo izpod nadzora. In usi bi, nwem, k majo doma neki 
zemlje… Neki iščejo. Iz živino se je bistveno teži ukvarjat, sadjarstvo tuidi, vinogradništvo 
tudi, poljedeljstvo tudi ane. Zeliščarstvo je pa bom reku v tej naši narodni zavesti tko: mal 
rastline zrastejo, mal poberš, namošč. Lažje je, tko si js predstavljam, ko ljudi poslušam.«  
(moški, organizator neformalnega izobraževanja odraslih v BC Naklo) 
 
Povpraševanje po tečajih in usposabljanjih na temo zeliščarstva nekoliko narašča.  
»Trend je zdele bolj kot ne vsa leta enak, malenkostno narašča, da bi pa reku, da je 
ekspanzija, da bomo iz 30 pršli na 60 na skupino, to pa ne. Ampak mi se tukaj šalimo pa 
rečemo, d če bo šlo tko naprej, da bo Slovenija čez 10 let zeliščni vrt. Definitivno, ane, 
definitivno. Zdrava, zelena, ekološka – kar je super.«  
(moški, organizator neformalnega izobraževanja odraslih v BC Naklo) 
 
Neformalna izobraževanja so zaradi heterogenosti skupin in različnih pričakovanj 
udeležencev zelo zahtevna za vodenje.   
»Am, tko, da te neformalne skupine, neformalna izobraževanja so blazno zahtevna za vodt. Če 
hočmo mi kot organizacija na koncu dat vsakemu izmed vas občutek, da tist, k je bil klegor iz 
znanjem pa tist, k je bil tledol iz znanjem, da sta vsak dobila svoje, sta pa sedela v istem 
razredu. To ni tko enostavno no. Zato tud izvajalci, ki izvajajo tečaje, so bolj kot ne prekaljeni 
mački, mojstri na svojem strokovnem področju, predavatelji in tko no. Da je kr zahtevn no.« 
(moški, organizator neformalnega izobraževanja odraslih v BC Naklo) 
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Ljudska univerza Ajdovščina 
Ljudska univerza Ajdovščina ima nekoliko drugačno politiko organizacije ter izvajanja 
tečajev in usposabljanj s področja zeliščarstva. Enako kot v BC Naklo so z izvajanjem 
usposabljanja začeli v letu 2013, in sicer zato, ker so zaznali povečano povpraševanje. 
Izvajajo usposabljanje iz zeliščarstva za pridobitev NPK in različne tečaje, med njimi tudi dva 
študijska krožka na temo zelišč. Oba krožka sta brezplačna in se aktivno brez prekinitve 
izvajata že več let.    
 
»In polej ubistvi pri nas se je tako izkazalo, da je dosti ljudi zanimalo predvsem, da pridobijo 
znanje, jih ni tolko zanimalo, da bi pridobili NPK. Po drugi strani pa smo imeli tudi nekaj 
takih, ki so želeli pridobiti NPK in pol smo ta usposabljanja poskušali zasnovati tako, da so 
vseeno dobili tiste ključne informacije in znanja, ki jih potrebujejo za potrditev NPK. Čeprav 
to ni to, ker mogoče tudi kakšne dodatne stvari, ki jih niso mogoče preko praks pridobili. Je 
pa tudi tako, da je za nekega ljubitelja to tudi dokaj drag program in recimo ga ne tok 
zanimajo neke vsebine, kot so na primer neki standardi in to, ampak bl tko kako se izdela 
milo, kdaj se nabira zelišča. Res mogoče taka uporabna znanja.«  
(ženska, direktorica LU Ajdovščina) 
 
Usposabljanje je bistveno dražje kot v BC Naklo in traja 90 ur. Skupine so manjše, med 10 in 
15 kandidatov. Razlog za takšno velikost skupin ni v omejevanju, ampak v povpraševanju.  
»Am, 610 €. Ampak dejansko pa je to taka cena, ki nam omogoča, da samo pokrijemo stroške 
za predavatelja. Nam se kot izvajalski organizaciji teh programov praktično ni splačalo 
izvajati, oziroma smo z njimi komaj pokrili stroške. Niti ne ubistvi stroškov našega dela. In 
sploh s potrjevanjem NPK je ogromno dela in enostavno niti ne prideš skozi. Zdej ok, če bi 
rekli imamo skupino tridesetih. Samo pol bi bila pa spet kvaliteta vprašljiva, ane.«  
(ženska, direktorica LU Ajdovščina) 
 
»To je 90-urni program. To je dokaj dolg program. In je tud problem, kdaj zdej ga umestit 
časovno. Al nej začnemo ga izvajat februarja, ker potem že neke rožce cvetijo, al bo se to 
zavleklo v poletje, kar spet ni uredu. Po drugi strani pa se ljudje največ izobražujejo prav 
pozimi, kadar so te krajši dnevi in imajo čas. Tko da ja, je pa za ta znanja dosti zanimanja in 
mi izvajamo trenutno dva  zeliščarska študijska krožka. Občasno imamo kakšne dogodke 
enkratne na to temo.« (ženska, direktorica LU Ajdovščina) 
Ponudbo izobraževanj na LU Ajdovščina prilagajajo povpraševanju, v čemer so sorodni BC 
Naklo.  
»Zdej tako, ubistvu ja, povpraševanju. Mi se tko odzivamo tako na to kar ljudje sprašujejo, 
kar se je dobro obneslo. Al pa včasih dobimo kakšno pobudo s strani bodisi udeleženca ali pa, 
da sem jaz nekje nekaj videla pa se mi zdi to uredi. Ali pa smo se z nekom nekaj pogovarjali in 
je blo fajn. Tko no. Lansko leto smo meli na primer v obdelavi eno občinsko njivo. In sicer 
zdej imamo program Pumo, delamo z mlajšimi odraslimi, ki so opustili šolanje. In oni so tisto 
njivo obdelovali in na tisti njivi so bila zelišča. In na tisti njivi je blo ogromno enih zelišč in so 
se povezali tudi s študijskimi krožki in z drugimi starejšimi udeleženci in smo meli 
medgeneracijsko povezovanje in tko. In tam so pobrali bazilike tko, če si predstavljate rjuho, 
no enih 5, 6 rjuh bazilike in pol so imeli na primer delavnice izdelovanja pesta, priprave 
zeliščne soli, hidrolate so delali in poprove mete in tko ane. Tko da ubistvi na podlagi tega, 
kar se dodaja okoli nas.« (ženska, direktorica LU Ajdovščina) 
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»Tko vam bom rekla. Kolkor bomo izvedli tega, tolko bomo imeli ljudi. Tko da, če so stvari 
brezplačne in za to zeliščarstvo je ful zanimanja. Mi ne zdej zmeraj večamo ponudbe, tko da 
bi meli zmeraj več zmeraj več, zaradi tega, ker nekako mormo iskat neko ravnovesje med temi 
programi k jih mamo. Ker zmeraj moramo od nekje zagotovit sredstva za izvedbo. Tudi, če je 
nekaj brezplačno, morjo bit pač zagotovljena sredstva iz nekih virov. In mi te vsebine dajemo 
v najrazličnejše projekte, že zarad tega, ker vemo da je zanimanje. Je pa omejeno kolko mamo 
pač možnosti ane. In to bi se zasičlo, če bi imeli sama zelišča. Ampak zanimanje je. Tolk 
kolkor bomo dali mi vn, tolk bomo mel pol tud pouhne delavnice.« 
(ženska, direktorica LU Ajdovščina) 
 
Namen teh krožkov in usposabljanj je predvsem večja socialna vključenost in izboljšanje 
kompetenc različnih, predvsem ranljivih skupin prebivalstva. Velik poudarek je na 
medgeneracijskemu prenosu in izmenjavi znanja.   
»Ja, to je velik pomen pri starejših. Da so socialno vključeni. Ampak ni samo to, je več kot to. 
Je tisto ozaveščanje o pomenu zdravega načina življenja, izmenjava in prenos znanja med 
udeleženci, ki je lahko tudi medgeneracijsko. Hkrati pa lahko to pomeni tudi ena vključenost 
recimo v druge programe vseživljenskega učenja. To je recimo zlo pomemben vidik. Recimo 
ena starejša oseba: nikamor se ne vključi, nikoli nič. Ampak ima dosti možnosti pa nikoli ni 
zbrala poguma. Polej pa jo je ta delavnica tolko zanimala, da je vseeno pršla pa je vidla, da 
je tam tudi njena prjatlca, k je pa tud na računalništvu. In zarad tega je polej pršla še enkrat 
na zeliščarstvo in si je takrat upala k nam v pisarno pridt vprašat, če imamo to in tko naprej. 
In ubistvu ta vidik je zelo pomemben, da se veča njihovo vključenost na sploh in aktivno 
participacijo. Mislm tko zelo pozitivno, no. Hkrati pa dejansko dobijo dosti znanja, ane.« 
(ženska, direktorica LU Ajdovščina) 
Prepoznavajo številne prednosti študijskih krožkov.  
»Študijski krožek Sivka se dobiva zdej četrto al peto leto. In izvaja se v eni vasi tuki blizu. In 
ni tema sivka ane, so zelišča. Samo imenuje se Sivka. In tud oni so šli tko, da so pršli čez vsa 
zelišča, so delali od krem, mok. Ma ni, da ni. In zmer neki novga dodajo. Al v zvezi s 
kulinariko, si izmenjavajo med sabo, grejo od ene do druge udeleženke, so aktivne. Recimo mi 
smo organizirali andragoški kolokvij septembra, so se tam predstavljale. So nam one prpravle 
pogostitev. Tko no,  mislm izredno aktivne. Izdale so eno knjigo oziroma brušuro.« 
(ženska, direktorica LU Ajdovščina) 
 
Udeleženci usposabljanja in zeliščarstvo 
V drugem delu anketnega vprašalnika smo se osredotočili na razloge, zaradi katerih so se 
udeleženci (N=36) odločili za usposabljanje iz zeliščarstva. Zanimalo nas je tudi, če bodo 
pristopili k izpitu za pridobitev NPK. Ponudili smo jim štiri možne odgovore in prosili, da 
obkrožijo trditev, ki jim najbolj ustreza. Kot je razvidno iz Preglednice 6, se je večina (60 %) 
udeležencev na usposabljanje iz zeliščarstva prijavilo, ker želijo svoje znanje s tega področja 
poglobiti. V primeru, da bodo dovolj suvereni, bodo pristopili tudi k izpitu za pridobitev 
NPK.  Petina (20 %) se je prijavila, ker jih področje zeliščarstva zanima, vendar nimajo 
znanja in usposabljanje vidijo kot odlično priložnost za seznanitev s tem področjem. Slaba 
petina (17 %) udeležencev pa je tudi takšnih, ki menijo, da imajo znanja veliko in 
usposabljanje vidijo kot priložnost za potrditev že pridobljenega znanja in njegovo nadgradnjo 
ter bodo k izpitu za pridobitev NPK zagotovo pristopili. Samo en kandidat pa področje 
zeliščarstva tako dobro pozna, da usposabljanje obiskuje le zato, ker so obravnavane tematike 
osnova za pridobitev NPK, slednjo pa želi  pridobiti, ker že ima izoblikovano poslovno idejo. 
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Preglednica 8: Razlogi za odločitev za usposabljanje iz zeliščarstva. 
Zakaj ste se odločili za usposabljanje iz zeliščarstva? Delež (%) 
Zeliščarstvo me zanima, vendar nimam znanja, zato se mi je zdelo usposabljanje 
odlična priložnost za seznanitev s tem področjem. 
20 
S področja zeliščarstva že imam nekaj znanja, vendar znanje želim poglobiti. Če bom 
dovolj suveren/a, se bom odločil/a za pristop k izpitu za pridobitev NPK.   
60 
Zdi se mi, da področje zeliščarstva zelo dobro poznam. Na usposabljanje sem se 
prijavil/a, ker želim potrditev že pridobljenega znanja in ga še dodatno nadgraditi. K 
izpitu za pridobitev NPK bom zagotovo pristopil/a.   
17 
Področje zeliščarstva zelo dobro poznam. Na usposabljanje sem se prijavil/a, ker so 
obravnavane tematike osnova za pridobitev Nacionalne poklicne kvalifikacije, ki jo 
želim pridobiti. NPK želim pridobiti, ker že imam izoblikovano svojo poslovno idejo.  
3 
Vir podatkov: Anketiranje, 2018.      
 
Zanimiv je tudi podatek, da se 31 % anketiranih označuje kot novinca/novinko na področju 
zeliščarstva. 50 % vprašanih se z zeliščarstvom ukvarja med dvema in sedmimi leti, ostali pa 
so navedli, da se z zeliščarstvom ukvarjajo več kot 10 let. Večina (78 %) se tečajev, predavanj 
in srečanj na temo zeliščarstva ne udeležuje redno, samo ena oseba je članica zeliščarskega 
društva. Prav tako ima samo ena oseba registrirano osebno dopolnilno delo Nabiranje in 
prodaja gozdnih sadežev in zelišč v njihovi osnovni obliki. Zanimalo nas je ali anketiranci 
zelišča pretežno nabirajo v naravi ali jih pridelujejo, v kakšnem obsegu ter za katere namene. 
Možnih je bilo več odgovorov. 
Slika 33: Zastopanost pridelave in nabiranja zdravilnih rastlin med  udeleženci usposabljanja. 
 
Vir podatkov: Anketiranje, 2018. 
Rezultati kažejo, da večina anketirancev zelišča nabira v naravi in goji na domačem vrtu za 
lastno uporabo. Zelo majhen del anketiranih zelišča goji na večji površini ali jih nabira v 
naravi v tržne namene, nihče pa jih ne goji za tržne namene. Podatka o močni zastopanosti 
nabiranja zelišč v naravi in gojenje na domačem vrtu za lastno uporabo dokazujeta, da med 
udeleženci usposabljanja že obstaja neko predhodno znanje o zdravilnih rastlinah in njihovi 
možnosti uporabe. To potrjuje tudi podatek, da 83 % vprašanih izdeluje različne pripravke iz 
zelišč.   
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Slika 34: Pripravki iz zelišč, ki jih izdelujejo udeleženci usposabljanja iz zeliščarstva. 
 
Vir podatkov: Anketiranje, 2018. 
Med pripravki prevladujejo čaji in čajne mešanice ter mazila, sledijo tinkture, sirupi in 
hidrolati in macerati. Vsi, ki izdelujejo pripravke, so navedli vsaj dva različna pripravka. 
Nekoliko nas je presenetila znatna zastopanost hidrolatov. Pri tem izdelku gre za tehnološko 
in stroškovno zahtevnejši proces, za katerega so torej potrebna tudi dodatna znanja o 
destilaciji ter investicija v potrebno opremo in pripomočke.  
V tretjem delu anketnega vprašalnika (Zeliščarstvo v Sloveniji) nas je zanimalo, kako 
udeleženci vidijo položaj zeliščarstva v Sloveniji, in kakšen odnos imajo do njega. Zapisali 
smo deset trditev in jih prosili, da na lestvici od 1 (»se najmanj strinjam«) do 4 (»se 
popolnoma strinjam«) označijo, v kolikšni meri se z njo strinjajo.  
Preglednica 9: Odnos udeleženca do položaja zeliščarstva v Sloveniji. 
 1 
(%) 
2  
(%) 
3  
(%) 
4 
(%) 
Slovenija s svojimi naravno- in družbenogeografskimi danostmi 
(vodnatost, dolžina sončevega obsevanja, raznolikost klimatskih območij, 
bogata tradicija zeliščarstva) nudi ugodne pogoje za razvoj zeliščarstva. 
3 3 8 86 
Zeliščarstvo je dejavnost, ki lahko močno prispeva k razvoju podeželja v 
Sloveniji. 
0 11 36 53 
Zeliščarstvo je zanimiva dejavnost, ki povezuje preteklost s sedanjostjo in 
nudi številne priložnosti za  razvoj (drobnega) podjetništva na podeželju. 
0 3 39 58 
Povečanje pridelave zelišč v zadnjem obdobju je rezultat spremenjenega 
načina življenja in zavedanja o pomenu lokalno pridelane hrane ter 
pomenu kakovostnega okolja. 
8 44 31 17 
Povečanje pridelave zelišč v zadnjem obdobju je rezultat finančno-
gospodarske krize (iskanje možnosti za dodaten vir dohodka). 
 
6 
 
33 
 
39 
 
22 
V razvojnih dokumentih je področju razvoja zeliščarstva namenjene 
premalo pozornosti.  
3 5 42 50 
Zeliščarji pridelovalci bi se morali v Sloveniji bolj povezovati, saj bi le na 
ta način lahko dosegli večjo pridelavo zelišč in večji uspeh na tržišču. 
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Zeliščar je lahko tržno uspešen le, če ima dobro promocijo, široko 
ponudbo izdelkov in je usmerjen k iskanju tržnih niš.  
8 20 36 36 
Zeliščar je poklic prihodnosti. 5 25 56 14 
V zeliščarstvu vidim priložnost za razvoj svoje poslovne ideje in priložnost 
lastne zaposlitve.    
8 31 33 28 
 
Vir podatkov: Anketiranje, 2018.  
 
Večina (86 %) anketiranih se popolnoma strinja s trditvijo, da Slovenija zaradi svojih 
naravno- in družbenogeografskih danosti nudi ugodne pogoje za razvoj zeliščarstva. Precej 
manj pa se jih popolnoma strinja s trditvijo, da je zeliščarstvo dejavnost, ki lahko močno 
prispeva k razvoju podeželja v Sloveniji. Kljub temu udeleženci menijo, da je to dejavnost, ki 
lahko prispeva oziroma močno prispeva k razvoju slovenskega podeželja (skupaj 89 %), kar 
je pomembna informacija. Prav tako se večinoma strinjajo, da je zanimiva dejavnost, ki 
povezuje preteklost s sedanjostjo in nudi številne priložnosti za razvoj (drobnega) podjetništva 
na podeželju.  
Sledili sta dve vprašanji, ki se nanašata na razloge za povečanje pridelave zelišč v Sloveniji. 
Anketiranci razloge za povečanje pridelave bolj pripisujejo finančno-gospodarski krizi in z 
njo povezanim iskanjem dodatnih možnosti zaslužka kot pa spremenjenemu načina življenja 
in zavedanju o pomenu lokalno pridelane hrane ter pomenu kakovostnega okolja. Tu je tudi 
porazdelitev odgovorov takšna, da se 52 % vprašanih s to trditvijo ne strinja oziroma manj 
strinja, ostali pa se s trditvijo strinjajo ali popolnoma strinjajo.   
Večina anketiranih meni, da je v razvojnih dokumentih področju zeliščarstva namenjene 
premalo pozornosti, kar pogosto izpostavljajo tudi predavatelji na usposabljanju iz 
zeliščarstva in nekateri zeliščarji podjetniki. Zato menimo, da glede na to, da smo anketni 
vprašalnik razdelili na četrtem srečanju in so kandidati poslušali že dva različna predavatelja, 
ti odgovori niso rezultat dejanskega poznavanja razvojnih dokumentov, ampak povzemajo 
splošno javno mnenje in mnenje predavateljev.  
Tretjina udeležencev se popolnoma strinja s trditvijo, da bi se morali zeliščarji - pridelovalci v 
Sloveniji bolj povezovati, saj bi le na ta način lahko dosegli večjo pridelavo zelišč in večji 
uspeh na tržišču. Znaten pa je tudi delež tistih, ki se s trditvijo najmanj strinjajo oziroma manj 
strinjajo. Zelo podobno mnenje imajo tudi pri trditvi, da je zeliščar lahko tržno uspešen le, če 
ima dobro promocijo, široko ponudbo izdelkov in je usmerjen k iskanju tržnih vrzeli. Ti dve 
informaciji sta pomembni, ker lahko izhajata iz poznavanja nekaterih poslovnih modelov 
znanih zeliščarjev, ki so uspešni tudi brez ali z manj povezovanja z drugimi zeliščarji ter 
imajo različno široko ponudbo izdelkov, med katerimi niso nujno tudi inovativni izdelki 
oziroma tržne vrzeli.  
Med iskanjem virov in literature smo naleteli na trditev, da je zeliščar lahko poklic 
prihodnosti (Zeliščar – poklic…, 2014). Ker nas je zanimalo, v kolikšni meri se s to trditvijo 
strinjajo naši anketiranci, smo to trditev vključili v naš vprašalnik. Skupno 70 % se jih s 
trditvijo strinja ali popolnoma strinja.  
Eden glavnih ciljev anketnega vprašalnika je bil tudi ugotoviti, koliko udeležencev 
usposabljanja iz zeliščarstva vidi v zeliščarstvu (in z njim povezanimi dejavnostmi) tudi svojo 
poslovno priložnost ali lastno zaposlitev. Rezultati so pokazali, da je 28 % takšnih, ki se s 
trditvijo popolnoma strinjajo, 33 % pa se jih s trditvijo strinja. Iz tega lahko sklepamo, da je 
med udeleženci več kot 60 % potencialnih bodočih zeliščarjev - podjetnikov. Ta podatek je v 
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primerjavi s podatkom, da so ob pristopu k usposabljanju imeli izoblikovano svojo poslovno 
idejo samo 3 % udeležencev, zelo spodbuden. 
Zanimalo nas je tudi, kaj prepoznavajo kot največje ovire za razvoj zeliščarstva v Sloveniji ter 
na drugi strani kot največje prednosti zeliščarstva. Ker smo želeli pridobiti čim bolj iskrene 
odgovore, smo v obeh primerih postavili odprti tip vprašanja. Kljub temu smo dobili 
vsebinsko precej primerljive odgovore, ki smo jih analizirali in glede na vsebino razdelili v 
več kategorij.  
Kot ključne ovire za razvoj zeliščarstva v Sloveniji so anketiranci izpostavili birokracijo (28 
%) in ovire, povezane s pomanjkanjem in dostopnostjo ustreznega oziroma kakovostnega 
znanja (19 %). Slednje deloma potrjuje našo tezo o pomenu znanja za razvoj zeliščarstva. Kot 
ovire so izpostavili tudi majhnost trga, nelojalno in močno konkurenco iz tujine ter 
nepovezanost zeliščarjev.  
Kot ključni prednosti zeliščarstva v Sloveniji prepoznavajo možnost samozdravljenja (kot 
alternativa uradni medicini) in dejstvo, da zeliščarstvo omogoča stik z naravnim okoljem. Obe 
prednosti sta zastopani v enakem deležu (30 %). Sledi prenos znanja (13 %), izpostavljajo še 
pomen zeliščarstva pri ohranjanju naravnega okolja (11 %). V zelo nizkem deležu (5 % ali 
manj) so navedli še možnost dodatnega zaslužka, povezovanje pridelovalcev, nizek strošek 
investicije, možnost samozaposlitve ter revitalizacijo kmetijskih površin.  
Zadnje vprašanje v tem sklopu pa se je nanašalo na to, kakšna bi bila za njih idealna zeliščna 
kmetija. Ponovno smo dobili različne odgovore, največkrat pa se pojavljajo odgovori o 
kmetiji s široko ponudbo izdelkov in storitev (25 %), in odgovori, ki se nanašajo na ekološko 
ali biodinamično usmeritev kmetije (22 %). Prilagamo nekaj citatov:  
»Kmetija, ki bi se ukvarjala s pridelavo in predelavo zelišč. Ponudba zelišč in izdelkov na 
kmetiji, turistična kmetija, delavnice o spoznavanju zelišč in kulturi nabiranja.«            
(ženska, 46–55 let) 
»Kmetija naj bi imela zeliščni vrt, čebelnjak, prostor za druženje, prostor za učenje gostov, 
predavanja.« (ženska, 46–55 let) 
»Taka, ki bi se lahko specializirala v le gojenje določenih zelišč, del potrebnih veščin do 
kupca, npr. trženje, pa bi zaupala drugi ustanovi.«  
(ženska, 36–45 let) 
 
»Na enem mestu pridelava (ekološka) in predelava (pripravi, dodela) z direktnim dostopom 
do končnih kupcev.«  
(moški, 36–45 let) 
 
»Zeliščni vrt, možnost sprehajanja, meditacije, zeliščne delavnice, svetovanja, možnost 
bivanja in uporabe vsega z vrta.«   
(ženska, 46–55 let) 
 
»Zeliščna kmetija v povezavi s turizmom, da poleg vseh zeliščnih izdelkov, ki jih proizvajaš in 
prodajaš, daješ tudi možnost bivanja na tej kmetiji.«  
(ženska, 46–55 let) 
 
»Taka, ki bi združevala kulinarično s turistično ponudbo. Ne prevelika, družinsko podjetje.« 
(ženska, 36–45 let) 
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Četrti del anketnega vprašalnika se je nanašal na izdelke iz zelišč in njihovo trženje. Zanimalo 
nas je, kateri izdelki iz zelišč in ostali proizvodi (turistični, kulinarični) so po mnenju 
udeležencev usposabljanja najbolj tržno zanimivi. Enako kot pri ostalih vprašanjih odprtega 
tipa so se pojavljali različni odgovori, ki smo jih kategorizirali glede na vsebino. Za najbolj 
tržno zanimive proizvode so se izkazali čaji in čajne mešanice (47 %), sledijo kreme in mazila 
(36 %) ter hrana (30 %). Navajali so tinkture (11 %), turistične proizvode (8 %) ter olja, 
hidrolate, sirupe in mila, ki so zastopani v enakem deležu (5 %).  
Večina vprašanih (78 %) bi se v primeru, da bi bili pridelovalci zelišč ali pripravljali 
pripravke iz njih v tržne namene, povezala z ostalimi pridelovalci in predstavila pod skupno 
blagovno znamko.   
Glede na rezultate anketnega vprašalnika smo poskušali prepoznati in določiti tipe 
udeležencev usposabljanja glede na interes, ki ga izkazujejo, v povezavi s podjetništvom. 
Tipizacijo smo izvedli glede na odgovore na vprašanje »Zakaj ste se odločili za usposabljanje 
iz zeliščarstva?« in stopnje strinjanja s trditvijo »V zeliščarstvu vidim priložnost za razvoj 
svoje poslovne ideje in priložnost lastne zaposlitve.« 
Prepoznali smo 3 osnovne tipe udeležencev.  
- Za udeležence prvega tipa je značilno, da so se na usposabljanje iz zeliščarstva 
prijavili izključno  zato, ker jih področje zanima in v povezavi z njim nimajo nobene 
podjetniške ideje in želja. Ta tip udeležencev niti ne namerava opraviti NPK. V 
ospredju je torej želja po pridobitvi osnovnega zeliščarskega znanja (večinoma bo 
uporabljeno za lastne potrebe) in s tem povezana osebnostna rast in zadovoljstvo. 
- Za udeležence drugega tipa je značilno, da osnovno znanje s področja zeliščarstva že 
imajo, to znanje želijo nadgraditi in bodo v večini pristopili k postopku za pridobitev 
NPK. Slednjega vidijo kot potrditev formalno in neformalno pridobljenega znanja. 
Podjetniška pot se jim sicer zdi zanimiva, saj v zeliščarstvu vidijo številne potenciale, 
vendar se vanjo po vsej verjetnosti ne bodo podali, ni pa nujno. Razloge za takšno 
odločitev bi med drugim lahko iskali tudi v prevladujočih kariernih sidrih 
udeležencev, vendar tega zaradi pomanjkanja ustreznih podatkov ne moremo potrditi. 
Ta tip udeležencev je prevladujoč.  
- Za udeležence tretjega tipa je značilno, da imajo široko znanje s področja zeliščarstva 
in se z njim tudi aktivno ukvarjajo. Usposabljanje vidijo le kot možnost nadgradnje 
znanja, oblikovanja novih idej in poznanstev, predvsem pa kot izhodišče oziroma 
nujno stopnjo v procesu pridobitve NPK. Za ta tip udeležencev je značilno, da že 
imajo izoblikovano poslovno idejo in zeliščarstvo vidijo kot možnost dodatnega 
zaslužka ali lastne zaposlitve. Ta tip udeležencev je v manjšini, vendar je za nadaljnji 
razvoj zeliščarstva in z njim povezanega podjetništva izjemnega pomena. 
5.4. Mreženje kot odgovor na izzive zeliščarstva kot podjetniške dejavnosti 
Eden izmed odgovorov na izzive, s katerimi se v okviru svoje dejavnosti srečujejo zeliščarji - 
podjetniki, sta sodelovanje in mreženje. Podeželskim podjetjem pomagata absorbirati 
spremembe, se učiti, razvijati ter odgovarjati na spremembe v poslovnem okolju (Steiner, 
Cleary, 2014). Posamezniki in gospodarstva sodelujejo v različnih smereh in na različnih 
ravneh, zato da preživijo, za večjo konkurenčnost ter da izkoristijo prednosti sinergije. 
Povezovanje ugodno vpliva na inovativnost ter opogumlja posameznike in podjetja za razvoj 
in izdelavo konkurenčnih izdelkov (Vidic, 2014). Podjetja lahko sodelujejo na več načinov, 
običajno pa se odločijo za eno izmed sledečih oblik povezovanja: lahko ostanejo vpeta v 
lokalno okolje (če jim to omogoča narava njihovega dela in ekonomija obsega), do neke mere 
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kombinirajo vpetost v lokalno okolje in povezanost z večjimi zunanjimi sistemi, ali pa se 
popolnoma vključijo v mednarodne mreže (Potočnik Slavič, 2017). V praksi je tovrstno 
povezovanje precej zapleteno. Potočnik Slavičeva (2017) poudarja, da se je zaradi 
pomanjkanja delovnih mest na slovenskem podeželju potrebno osredotočiti na dve gonilni 
sili, ki odločilno vplivata na lokalna/regionalna gospodarstva (in tudi na mednarodno 
poslovno okolje). To sta kontinuiran razvoj obstoječih podjetniških struktur in oblike 
podpornega podjetniškega okolja. Če sta obe gonilni sili v ustreznem odnosu, omogočata 
vzpostavitev spodbudnega okolja, v katerem so podjetja lahko poslovno uspešna in hkrati 
oblikujejo uspešne mreže znotraj lokalnega gospodarstva, pa tudi v širšem okolju (Potočnik 
Slavič, 2017). 
Primer lokalne mreže je lokalni prehranski sistem, znotraj katerega lahko umestimo tudi 
zeliščarstvo. Gre za horizontalno in vertikalno povezan hierarhiziran sistem (od pridelave, 
predelave, prodaje do potrošnje) različnih akterjev in deležnikov prehranske pokrajine 
(kmetov, zadruge, trgovine, zasebnih potrošnikov, javnih kuhinj, podpornih ustanov ipd.) na 
nekem območju. Lokalni prehranski sistemi delujejo znotraj regionalnih prehranskih 
sistemov, ti pa so del nacionalnega prehranskega sistema, ki se mreži širše na globalno raven.  
Lokalni prehranski sistemi po tem vzoru se običajno vzpostavljajo v okviru kooperacij, 
partnerstev ali drugih registriranih oblik sodelovanja. Za njegovo vzpostavitev in uspešno 
delovanje so ključni: 
- uspešno delovanje podpornega okolja in močna skupna identiteta prebivalcev,  
- razvita skupna blagovna znamka za enotno nastopanje na trgu, kar pozitivno vpliva 
tudi na razvoj turizma,  
- osveščanje potrošnikov o prednostih kupovanja lokalnih proizvodov, četudi so 
malenkost dražji (visokokakovostna, zdrava in hranljiva hrana). 
Nekatere uspešne lokalne prehranske mreže z vzpostavljanjem partnerstev pri predelavi in 
širjenjem kroga kooperantov presegajo svoje funkcionalno območje in oblikujejo translokalne 
mreže, ki bodo ključnega pomena za prihodnji trajnostni razvoj podeželja, temelječ na eko- in 
bio-ekonomiji (Uhan, 2018).  
Regionalna omrežja so oblikovana iz subjektov in panog, ki so povezani v navpične 
(kupec/dobavitelj) in vodoravne (stranke/tehnologija) sisteme, ki igrajo pomembno vlogo v 
regiji. Omrežja sestavljajo podjetja in drugi subjekti, ki so različnih velikosti, sestavljajo jih 
proizvajalci, dobavitelji in stranke, poleg tega tudi delavci, lokalne skupnosti, strokovnjaki 
različnih profilov, akademiki in raziskovalne ustanove ter izobraževalna središča. Geografska 
bližina omogoča konkurenčne prednosti podjetij, ki sodelujejo in si konkurirajo, so blizu in 
kot članice omrežij uživajo številne sinergije in koristi (večja produktivnost, specializacija, 
razvoj inovacij, novo znanje, zmanjšanje stroškov poslovanja) ter dosegajo vidne rezultate v 
primerjavi z ostalimi (Vidic, 2014). Takšne koristi pa so običajno mogoče le skozi osebno 
komunikacijo med člani mreže in ob visoki stopnji zaupanja (Dannenberg, Nduru, 2015).  
Vsak subjekt v mreži se prilagodi sistemu poslovanja in oblikuje socialne vezi in zaupanje, 
kar je ključno za uspešno sodelovanje znotraj mrež. Nerazumevanje medsebojne povezave 
med socialnimi in poslovnimi povezavami predstavlja izgubo priložnosti za razvoj inovacij, 
rast in trajnostni razvoj. Poleg tega je za uspešno delovanje omrežja nujno potrebno aktivno 
sodelovanje skupnosti z zagotavljanjem mentorstev, finančnih spodbud in osnovne 
infrastrukture (Vidic, 2014). 
Podjetja, vpeta v mednarodne tokove, bi morali spodbujati, da bi svoje vire iskala v lokalnem 
okolju in da bi sodelovala v mednarodnih podpornih mrežah. Mreženje znotraj podeželja, ki 
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se kombinira z namenskim in dolgoročnim mednarodnim mreženjem, je v današnjem času 
predpogoj za uspešno lokalno/regionalno gospodarstvo (Potočnik Slavič, 2017).  
6. Sklep in komentar 
6.1. Ključne ugotovitve 
Sodobna zeliščarska pokrajina v Sloveniji je rezultat številnih dejavnikov. Kljub temu da je 
močno podvržena globalnemu trgu z zdravilnimi rastlinami, je v številnih pogledih zelo 
specifična. Zaznamovana je z bogato in dolgo tradicijo poznavanja in uporabe zdravilnih 
rastlin in pripravkov v zdravilne namene, svoj pečat pa je pustilo tudi obdobje nekdanje 
Jugoslavije z organiziranim odkupom in skupnim tržiščem. Po razpadu skupne države je 
sledila kriza, ki je precej preobrazila zeliščno pokrajino, spremenila njeno delovanje in odnose 
med ključnimi akterji. Zeliščarstvo v Sloveniji je postalo večfunkcijska proizvodno-storitvena 
dejavnost, v kateri se prepletajo tradicionalno znanje, medgeneracijsko sodelovanje, 
kmetijstvo, podjetništvo, varovanje naravnega okolja in sodoben način življenja.  
Z našo raziskavo smo ugotovili, da sodobno zeliščarsko pokrajino v Sloveniji sestavlja in 
oblikuje več akterjev (institucionaliziranih in neinstitucionaliziranih), ki so med seboj v 
različnih odnosih ter z ustvarjenimi horizontalnimi in vertikalnimi povezavami. Kot glavne 
smo prepoznali pridelovalce zelišč (kmetje, podjetja), nabiralce zelišč (podjetniki, 
posamezniki z ODD), predelovalce zelišč (podjetja, kmetje z registrirano dopolnilno 
dejavnostjo), prodajalce (tako izdelkov kot storitev; podjetja, kmetje z registrirano dopolnilno 
dejavnostjo) in kupce/potrošnike (gospodinjstva, podjetja, javni sektor). Pomemben, relativno 
nov akter zeliščarske pokrajine, so zeliščarji - podjetniki, za katere je značilno, da so v eni 
osebi tako pridelovalci, nabiralci, predelovalci kot prodajalci (ponudniki) izdelkov in storitev, 
nekoliko redkeje pa tudi kupci. Na slovensko tržišče vstopajo z različnimi poslovnimi modeli, 
njihova struktura in delovanje pa sta močno odvisna od osebnostnih značilnosti podjetnika ter 
okolja, znotraj katerega podjetje deluje. Prepoznali smo tri tipe zeliščarjev - podjetnikov, in 
sicer: podjetnik iz nuje, podjetnik iz priložnosti in podjetnik zaradi osebne izpolnitve. 
Prevladujejo podjetniki iz priložnosti (podjetja št. 4, 6, 7, 8, 9, 10), ki so zaradi 
razpoložljivosti različnih virov, ohranjanja tradicije (npr. družinske, lokalne) ali povezovanja 
z drugimi podjetniki oz. navezave na že obstoječo dejavnost, postali podjetniki. Podjetnici iz 
nuje (podjetji št. 3 in 5) sta v našem primeru (kljub starostni skupini, ki ji pripadata), razvili 
uspešno poslovno zgodbo, kar je glede na ugotovitve GEM manj pogosto. Podjetniki zaradi 
osebne izpolnitve (podjetji št. 1 in 2) pa so v našem primeru osebe, ki svojo podjetniško pot 
dojemajo kot način življenja, izziv in izpolnitev lastne ideje. Pri tem tipu tudi ni toliko v 
ospredju finančna donosnost podjetja.  
Z našo raziskavo smo prepoznali 6 ključnih gradnikov poslovnih modelov slovenskih 
zeliščarjev - podjetnikov, in sicer: raznovrstnost ponudbe, prodajne kanale, možnost za 
širitev ponudbe, promocijo, povezovanje in mreženje ter razpoložljivost delovne sile in 
vprašanje nasledstva. Raziskava je pokazala, da so navedeni gradniki močno odvisni od 
značilnosti nosilca dejavnosti oziroma podjetnika, in sicer njegove starosti, zaključene 
formalne stopnje izobrazbe, starosti podjetja (podjetniških izkušenj) ter razlogov za 
ustanovitev podjetja. Za uspešno delovanje podjetja so ključne povezave znotraj poslovnega 
modela kot tudi njegove povezave s širšim (poslovnim) okoljem.  
Predpostavljali smo, da se bodo poslovni modeli v sodobni zeliščarski pokrajini razlikovali. V 
naši raziskavi smo prepoznali raznovrstnost poslovnih modelov zeliščarjev; nekateri imajo 
zaradi velike individualiziranosti in manj povezav z akterji zeliščarske pokrajine posledično 
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manjše učinke v okolju delovanja in s tem tudi manjšo vlogo pri razvoju podeželja v 
Sloveniji. Drugi ustvarjajo večje število povezav z različnimi akterji zeliščarske pokrajine 
in/ali so te močnejše ter imajo s tem večjo vlogo pri razvoju slovenskega podeželja. Potrebno 
je poudariti, da – ne glede na obseg ponudbe, starost nosilca dejavnosti, promocijske kanale in 
stopnjo odprtosti za sodelovanje in mreženje – vsi proučevani modeli uspešno izpolnjujejo 
osnovni namen »ustvarjanja vrednosti«, kar pomeni, da je delovanje podjetij poslovno 
uspešno. Kljub temu da večini zeliščarjev - podjetnikov njihova dejavnost predstavlja osnovni 
vir dohodka in so med njimi tudi podjetniki »iz nuje«, nihče v svojih opredelitvah zeliščarstva 
in zeliščarja ni izpostavil, da dejavnost zeliščarstva dojema kot vir preživetja ali dodaten vir 
dohodka.  
Ugotavljamo tudi, da je nadaljnji razvoj zeliščarstva povezan z zeliščarji - podjetniki, 
njihovimi osebnostnimi lastnostmi in spretnostmi prepoznavanja priložnosti na tržišču. Vsi 
zeliščarji - podjetniki so poudarili, da ponudbo neprestano prilagajajo povpraševanju, ki pa je 
še vedno večje od ponudbe. Čeprav je zeliščarska pokrajina v Sloveniji trenutno zelo 
dinamična in vanjo vseskozi vstopajo podjetniki z zelo inovativnimi poslovnimi modeli, je 
skrb za nadaljnji razvoj zeliščarske pokrajine upravičena. Večina trenutnih aktivnih 
zeliščarjev - podjetnikov nima pomoči (vse naloge in faze dela opravijo sami), stari so nad 45 
let in nimajo predvidenega naslednika. To pomeni, da v prihodnosti od teh podjetnikov 
bistvene razširitve ponudbe ni mogoče pričakovati, saj že sedaj priznavajo, da so 
preobremenjeni, njihov poslovni model pa ne omogoča (dostojnega) zaslužka še eni osebi. 
Poleg tega je glede na starost podjetnikov pričakovati njihovo postopno upokojevanje in/ali 
zmanjševanje oziroma opuščanje dejavnosti. Ker večina zeliščarjev - podjetnikov nima 
predvidenega naslednika, lahko pričakujemo, da bodo ta podjetja v prihodnosti postopno 
ugašala. To pa pomeni nove izzive za zeliščarsko pokrajino. Pričakujemo lahko, da se bo ta v 
prihodnosti še naprej spreminjala. Tu bo svojo vlogo morala odigrati tudi država, saj področje 
zeliščarstva še zdaleč ni dovolj dobro sistemsko urejeno. Dodaten izziv za zeliščarsko 
pokrajino bo predstavljalo tudi povezovanje med zeliščarji - podjetniki. To je trenutno precej 
šibko, vendar bo za nadaljnji razvoj panoge (in razvoja podeželja) nujno potrebno. Prav tako 
bo potrebno pomembne korake narediti tudi na področju večjega povezovanja zeliščarstva z 
gostinsko-turističnim sektorjem, kjer nekateri zeliščarji - podjetniki že sedaj prepoznavajo 
številne poslovne priložnosti. K nadaljnjemu razvoju zeliščarske pokrajine bo v prihodnosti 
moralo več prispevati tudi formalno izobraževanje oziroma javno šolstvo na vseh ravneh. 
Izobraževanje otrok in mladostnikov o poznavanju, gojenju in uporabi zdravilnih rastlin je 
izjemnega pomena tako v kontekstu ohranjanja in prenosa znanja kot tudi za prihodnji razvoj 
in delovanje zeliščarske pokrajine. Deloma nadaljnji razvoj neformalnega izobraževanja na 
področju zeliščarstva v Sloveniji nakazuje tudi prenovljen Katalog strokovnih znanj in 
spretnosti Zeliščar pridelovalec/zeliščarka pridelovalka za pridobitev NPK. Ta namreč glavni 
poudarek daje pridelavi zelišč, ne pa toliko njihovi predelavi in trženju. Glede na ugotovitve 
naše raziskave, ki izhajajo predvsem iz analize gradnikov poslovnih modelov zeliščarjev-
podjetnikov, je ta katalog nekoliko pomanjkljiv. Zeliščarjem - podjetnikom pogosto 
primanjkuje znanja s področja podjetništva (zakonodaja, trženje, vodenje podjetja), zato bi 
bilo smiselno, da se v prihodnosti večji poudarek nameni tudi tem vsebinam. Tudi zato, ker 
ugotavljamo, da se bo glede na starostno strukturo obstoječih slovenskih zeliščarjev - 
podjetnikov in njihovega nasledstva, slovenska zeliščarska pokrajina morala soočiti z novimi 
izzivi, povezanimi z zmanjšanim številom ali celo pomanjkanjem zeliščarjev - podjetnikov.   
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Med magistrsko raziskavo smo preverjali štiri hipoteze.  
 
 
Prvo hipotezo lahko potrdimo. Zeliščarstvo je v osnovi kmetijska dejavnost, ki v zadnjem 
obdobju doživlja številne pomembne spremembe. Po podatkih SURS-a (2016) so se v 
obdobju 2010–2016 znatno povečale pridelovalne površine zelišč, dišavnic in aromatičnih 
rastlin za tržne namene ter število kmetijskih gospodarstev, ki so jih pridelovala. Pridelovalna 
površina zelišč za prodajo se je s 44 ha (2010) povečala na 98,3 ha, število kmetijskih 
gospodarstev pa se je s 142 (2010) gospodarstev v letu 2016 povečalo na 262. Glede na 
podatke in informacije, ki smo jih pridobili z raziskavo, ugotavljamo, da je zeliščarstvo v 
Sloveniji kljub spodbudnim težnjam na področju pridelave postalo večfunkcijska proizvodno-
storitvena dejavnost, v kateri vedno več posameznikov prepoznava svojo poslovno priložnost. 
To potrjuje tudi starost podjetij, povezanih z zeliščarstvom: ugotovili smo, da gre večinoma za 
mlada mikro podjetja, ki so v našem primeru nastala v obdobju zadnjih desetih let. Predelavo 
zelišč kot dopolnilno dejavnost na kmetiji ima po podatkih Ministrstva za kmetijstvo, 
gozdarstvo in prehrano (MKGP; 2018) registriranih 243 kmetij, od tega 94 ekoloških kmetij. 
Standardna klasifikacija dejavnosti področje zeliščarstva in z njim povezanih dejavnosti 
uvršča tako med kmetijske kot predelovalne dejavnosti. Slednje se opravljajo na obrtni način, 
zato ima večina zeliščarjev - podjetnikov, ki ne izpolnjujejo kriterijev za registracijo 
dopolnilne dejavnosti na kmetiji, dejavnost registrirano kot s. p., redkeje d. o. o. ali zavod. 
Ugotovili smo tudi, da se večina zeliščarjev - podjetnikov s pridelavo zelišč ne ukvarja, ali pa 
pridelava predstavlja samo del njihove dejavnosti. Razlogi za takšno stanje so različni, 
izhajajo lahko iz omejitev, povezanih s pridelovalnimi površinami, razpoložljivostjo delovne 
sile, finančnih sredstev ipd. Zelo veliko zeliščarjev namreč zelišča nabira v naravnem okolju, 
saj pogosto količina pridelanih zelišč (če jih pridelujejo) ne zadostuje povpraševanju in/ali ta 
uspevajo samo na naravnih rastiščih v različnih delih Slovenije. Zeliščarji - podjetniki 
zeliščarstvo dopolnjujejo s predelavo zelišč v različne izdelke in s ponudbo storitev, kar je 
pogosto povezano s spremenjenim načinom življenja (zavedanje o pomenu lokalno pridelane 
hrane, ohranjanja zdravja in »lepote« na naraven način), odnosom do okolja in ohranjanjem 
tradicionalnega znanja. To jim omogoča dodatni (višji) zaslužek in s tem poveča možnosti za 
uspešno delovanje podjetja. Večina intervjuvanih podjetnikov je izpostavila razsežnost 
zeliščarstva kot dejavnosti, ki združuje skrb za ohranjanje in varovanje okolja in kmetijskih 
površin, varovanje zdravja, ohranjanje in prenos tradicionalnega in modernega znanja o 
zdravilnih rastlinah. Poleg tega izpostavljajo, da je osnova oziroma izhodišče za številne 
druge dejavnosti in ima tudi močno socialno vlogo. Slednjo vidijo predvsem kot vključevanje 
različnih socialnih skupin, možnost (samo)zaposlitve ter izboljšanje kompetenc posameznika 
in skupnosti. Podobno dojemanje zeliščarstva so izpostavili tudi udeleženci usposabljanja iz 
zeliščarstva ter predstavnika izobraževalnih ustanov. V povezavi s temi ugotovitvami smo v 
magistrskem delu predlagali tudi novi funkcionalni opredelitvi zeliščarstva in zeliščarja. 
Zeliščarstvo smo opredelili kot dejavnost, ki zajema nabiranje, gojenje in predelavo zelišč v 
različne pripravke za lastno uporabo ali nadaljnjo prodajo za namene preventive ali 
zdravljenja. Zeliščarja pa opredeljujemo kot osebo s širokim znanjem o pravilnemu nabiranju, 
gojenju, predelavi in uporabi zelišč na naravi prijazen način ter o njihovih učinkih na zdravje 
ljudi, živali in rastlin.      
Po mnenju anketirancev in intervjuvancev ima zeliščarstvo številne pomembne in 
raznovrstne okoljske, gospodarske in družbene učinke pri razvoju podeželja v Sloveniji. 
Največ učinkov naj bi imelo na področju gospodarstva, tako na podjetniški kot na kmetijski 
Hipoteza 1: Zeliščarstvo je v Sloveniji postalo večfunkcijska proizvodno-storitvena 
dejavnost, v kateri se prepletajo podjetništvo, tradicionalno znanje, kmetijstvo, varovanje 
naravnega okolja in sodoben način življenja.  
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sektor. Učinki vseh treh področij (okolje, gospodarstvo, družba) so med seboj pogosto 
povezani. Najpomembnejšo vlogo pri tem pa imajo zeliščarji - podjetniki, ki preko svojih 
poslovnih modelov te učinke (so)ustvarjajo in so pravzaprav najpomembnejši akterji 
zeliščarske pokrajine. Te učinke smo prikazali tudi v modelu (Slika 35), in sicer na osnovi 
nekaterih kod, ki so jih zeliščarji - podjetniki, predstavnika izobraževalnih ustanov in 
udeleženci usposabljanja iz zeliščarstva pogosto navajali, v povezavi z opredelitvijo 
zeliščarstva, prednostmi, ovirami in/ali njegovimi razvojnimi potenciali. Iz tega izhajamo, da 
kljub različnim vlogam, ki jih imajo v zeliščarski pokrajini, zeliščarstvo in njegove učinke na 
razvoj podeželja v Sloveniji dojemajo zelo podobno.   
Slika 35: Učinki zeliščarstva kot pridelovalno-predelovalne-storitvene dejavnosti. 
 
Zasnova in oblikovanje: Barbara Gornik, Oddelek za geografijo, 2019.   
 
 
Hipotezo lahko potrdimo. Na osnovi analize intervjujev (področja povpraševanja z vidika 
potrošnikov v raziskavi nismo proučevali) ugotavljamo, da je povpraševanje po izdelkih in 
storitvah, povezanih z zeliščarstvom, večje od ponudbe. Več intervjuvanih podjetnikov je 
namreč povedalo, da se soočajo z velikim povpraševanjem po nekaterih izdelkih, za katere pa 
iz različnih razlogov, ki so včasih neodvisni od zeliščarja oziroma podjetnika (npr. vremenski 
vplivi), nimajo dovolj razpoložljivih surovin. Kljub temu jih z redkimi izjemami niso 
pripravljeni odkupovati, ampak raje strankam razložijo razloge, zakaj izdelka ni na voljo in bo 
na voljo v prihodnji sezoni, ali pa ponudbo (pre)usmerijo v izdelke in storitve, ki zahtevajo 
manj surovin. Kakovost ponudbe neprestano vrednotijo in izboljšujejo, imajo izoblikovane 
prodajne kanale in krog (tip) kupcev, ki jim svoje izdelke in storitve lahko prodajo. Večina 
podjetnikov, predvsem tistih, katerih ponudba temelji na izdelkih, ponudbo prilagajajo 
povpraševanju. Prav tako intervjuvani podjetniki konkurence ne vidijo kot grožnje njihovemu 
poslovnemu modelu. Nasprotno menijo, da ta pozitivno vpliva na ponudbo in njeno kakovost. 
Hipoteza 2: Za slovenski trg z zelišči so značilni dostopnost, odzivnost ponudnikov in 
potrošnikov ter večje povpraševanje od ponudbe. 
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Analiza poslovnih modelov zeliščarjev je pokazala, da zeliščarji - podjetniki na tržišče 
vstopajo z zelo različnimi poslovnimi modeli in številnimi področji delovanja in so zelo 
prilagodljivi. Poleg tega so njihovi poslovni modeli podvrženi neprestanim zunanjim vplivom 
(spremembe zakonodaje, okoljski vplivi). Kljub temu da je raznovrstnost ponudbe močno 
odvisna od razpoložljivosti virov znotraj podjetja, večina podjetnikov stremi k diverzificiranju 
ponudbe in ob tem spreminjajo oziroma nadgrajujejo svoje poslovne modele. Z 
diverzificiranjem ponudbe si poskušajo zagotoviti dohodek preko celotnega leta, saj so 
nekateri izdelki iz zelišč (npr. čajne mešanice, nekatera mazila) zelo sezonski. Veliko 
zeliščarjev - podjetnikov deluje na več različnih področjih (izobraževanje, kulinarika, 
turizem) in se pri tem povezuje z različnimi akterji.   
 
 
Hipotezo lahko potrdimo. Poslovni modeli so močno prilagojeni osebnostnim značilnostim 
nosilca dejavnosti oziroma podjetnika in virom, s katerimi razpolaga, ter tudi okolju, znotraj 
katerega delujejo. Večinoma gre za poslovne modele, ki so majhni po obsegu in običajno 
zaposlujejo samo eno osebo, ki opravlja večino funkcij v podjetju. Močno odražanje 
osebnostnih značilnosti nosilca dejavnosti v poslovnih modelih zeliščarjev lahko deloma 
pojasnimo s teorijo o kariernih sidrih. Večina intervjuvanih podjetnikov sodi v t. i. generacijo 
X (posamezniki, rojeni med leti 1965 in 1978), za katero je ugotovljeno, da pri njih prevladuje 
karierno sidro življenjskega sloga z značilno veliko potrebo po usklajevanju družinskega in 
poklicnega življenja in veliko željo po prožnosti dela (gibljiv delovni čas, prilagodljivost 
dela), kar je potrdila tudi naša raziskava. Poleg tega zeliščarji generacije X delujejo 
premišljeno, izdelke in storitve dodajajo postopoma in so v vseh korakih svoje poslovne poti 
zelo previdni. Za mlajše intervjuvance, pripadnike generacije Y (posamezniki, rojeni med leti 
1979 in 1999), za katero je poleg sidra življenjskega sloga značilno tudi sidro izziva, pa smo 
ugotovili, da se poslužujejo bolj drznih in tveganih poslovnih idej. Iščejo številne povezave, 
tudi na regionalni in državni ravni, in so na področju sodelovanja nekoliko bolj zaupljivi, 
medtem ko zeliščarji - podjetniki »starejše generacije« oziroma generacije X delujejo 
previdnejše. Ugotavljamo, da je ne glede na starost vsem zeliščarjem - podjetnikom skupno, 
da zeliščarstvo v prvi vrsti dojemajo kot način življenja, šele nato kot »poslovno dejavnost« 
oziroma vir preživetja.  
Na veliko individualiziranost slovenskih zeliščarjev - podjetnikov nakazuje tudi ugotovitev, 
potrjena z analizo intervjujev, da so pri povezovanju in vključevanju v mreže oziroma večje 
sisteme (zadruge, skupne blagovne znamke, trgovske verige) zelo previdni, včasih celo 
nezaupljivi. Večina se sicer poskuša povezovati z različnimi akterji v prostorju (LAS-i, 
razvojne agencije, izobraževalne ustanove, občine), vendar predvsem na področju 
izobraževanja, promocije in prodaje svojih izdelkov (v smislu prodaje končnemu kupcu). 
Manj je povezovanja na področju odkupa surovin od drugih pridelovalcev in ponudnikov 
oziroma prodaje v smislu posredništva. Zeliščarji v večini želijo izdelke izdelovati in prodajati 
sami, za kar navajajo različne razloge: od sledljivosti načina pridelave surovine, izdelave in 
kakovosti izdelka, do poznavanja svojega tipa kupcev in osebnega (individualnega) pristopa 
do njih (razlaga, kaj je v izdelku, svetovanje, kako ga pravilno uporabljati, prošnja za 
povratne informacije). Zagotovo pa je pri tem pomembno tudi dejstvo, da se na ta način 
izognejo posredništvu in s tem zagotovijo večji zaslužek. Večina zeliščarjev je sicer 
poudarila, da bi se pod sprejemljivimi pogoji vključili v krovno blagovno znamko, če bi ta 
obstajala. Pri tem poudarjajo željo, da bi njihov logotip oziroma blagovna znamka ostala 
prepoznavna, torej, da se podoba izdelkov pod novo blagovno znamko ne bi bistveno 
Hipoteza 3: Poslovni modeli zeliščarjev so zelo individualizirani, večinoma majhni po 
obsegu ter skromni pri povezovanju in vključevanju v mreže.  
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spremenila, kar ponovno potrjuje individualiziranost zeliščarjev - podjetnikov. Hkrati pa se 
večina podjetnikov zaveda omejitev, ki izhajajo iz njihovega poslovnega modela 
(pomanjkanje časa, preobremenjenost, razpoložljivost delovne sile, količine surovin) in 
priznavajo, da bi zelo težko zagotovili zadostne količine izdelkov za oskrbovanje večjih 
trgovskih verig. Tudi povezovanje znotraj panoge oziroma med zeliščarji je, kljub 
potencialnim pozitivnim učinkom tako na področju pridelave kot prodaje, zelo šibko, česar se 
zavedajo tudi sami. Izpostavljajo, da zeliščarji v Sloveniji delujejo zelo individualno in so tudi 
zaradi tega v postopkih spreminjanja in dopolnjevanja zakonodaje ali drugih programov in 
strategij pogosto premalo močni in premalo slišani.  
Kot pomembni šibkosti preučevanih poslovnih modelov prepoznavamo vprašanje 
nasledstva in veliko delovno obremenitev nosilcev dejavnosti. Ugotovili smo, da zeliščarji - 
podjetniki večino funkcij v podjetju opravijo sami, včasih jim pomagajo družinski člani ali 
prijatelji, v redkih primerih imajo zaposleno še eno osebo. Večina zeliščarjev - podjetnikov 
tudi (še) nima določenega oziroma predvidenega naslednika. Pri tem se poraja logično 
vprašanje, kaj se bo z zeliščarsko pokrajino dogajalo v prihodnjih letih, ko bodo zdajšnji 
nosilci dejavnosti svojo dejavnost opustili. Povpraševanje po zeliščih in izdelkih iz zelišč je že 
sedaj večje od ponudbe, obenem pa tudi dolgoročne napovedi kažejo, da bo povpraševanje po 
zeliščih na svetovnem trgu tudi v prihodnjih letih močno naraščalo, kar smo potrdili tudi z 
našo raziskavo. V Sloveniji je potencial za zeliščarstvo velik, žal pa, kot navajajo tudi 
zeliščarji-podjetniki, zeliščarstvo ni dovolj dobro sistemsko urejeno. Ob tem pogosto 
izpostavljajo potrebo po znižanju prispevkov in obdavčitve za mikropodjetnike ter 
poenostavitve v zakonodaji, postopkih registracije podjetij in izdelkov. Zeliščarji - podjetniki 
pogrešajo tudi ustrezno strokovno podporo, obveščanje in svetovanje državnih ustanov ter več 
finančnih spodbud za zagon in nadgradnjo dejavnosti. Kot primer države, kjer je področje 
zeliščarstva kljub manj ugodnim naravnogeografskim pogojem zelo dobro sistemsko urejeno  
(kakovostna izobraževanja, različne spodbude s strani države, inovativne poslovne prakse, 
uspešno zeliščarsko in medsektorsko povezovanje), zelo pogosto navajajo sosednjo Avstrijo.  
V povezavi z velikim poslovnim individualizmom se pojavljajo vprašanja, ki se nanašajo na 
možnosti vzpostavitve drugačnih, morda celo alternativnih organizacijskih oblik podjetništva 
(v smislu zadrug, skupnostnega podjetništva). Glede na ugotovitve naše raziskave, so 
možnosti trenutno majhne, vendar je glede na izzive, ki v prihodnosti čakajo zeliščarsko 
pokrajino v Sloveniji (ostarelost trenutnih zeliščarjev-podjetnikov, problem njihovega 
nasledstva ter pričakovana rast povpraševanja po zeliščih in izdelkih iz zelišč), o tem potrebno 
dobro razmisliti in se ustrezno pripraviti.  
 
 
Hipotezo lahko potrdimo. Z raziskavo smo ugotovili, da je tako med anketiranimi udeleženci 
usposabljanja iz zeliščarstva kot med intervjuvanci tradicionalno znanje močno prisotno in 
zaznamuje tudi njihove poslovne modele. To znanje se je ohranjalo, prenašalo in dopolnjevalo 
vse do današnjega časa, nanj pa je močno vplivala tudi samostanska medicina. Če je bilo v 
preteklosti znanje o poznavanju in uporabi zdravilnih rastlin del tradicije in/ali splošnega 
uporabnega znanja (preprostih) ljudi, ima to danes nekoliko drugačno vlogo. Pogosto v 
zeliščarstvu predstavlja osnovo za ustvarjanje tržne vrednosti v različnih oblikah. To znanje je 
pomemben del potrošniškega podeželja in (drobnega) podjetništva na podeželju, močno 
zaznamovanega s sodobnimi trendi zdravega življenja, prehrane in varovanja okolja. Pomen 
znanja potrjujejo tudi rezultati analize intervjujev in anketnega vprašalnika, saj vključeni 
pogosto izpostavljajo pomen zeliščarjevega širokega in kakovostnega znanja, ki ga mora 
Hipoteza 4: Za nadaljnji razvoj zeliščarstva je ključnega pomena preplet formalno in 
neformalno pridobljenega znanja z različnih področij, njegovo ohranjanje, dopolnjevanje, 
dostopnost in prenos na mlajše generacije.  
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neprestano nadgrajevati. Znanje vidijo kot temelj zeliščarstva, njegov prenos pa kot 
prihodnost zeliščarstva. V zeliščarstvu gre predvsem za preplet formalno in neformalno 
pridobljenega znanja z različnih področij (kmetijstvo, farmacija, kulinarika, medicina, 
kozmetika, podjetništvo), ki so ga zeliščarji podjetniki pridobili na različne načine. 
Pomembno je predvsem neformalno znanje, ki je rezultat lastnega prizadevanja posameznika. 
Pridobljeno je z izkušnjami, izmenjavo informacij in tradicionalnih znanj med posamezniki 
znotraj družine, lokalnega/regionalnega okolja ali preko ustanov, ki nudijo različna 
usposabljanja in izobraževanja. Slednje v zeliščarstvu delujejo kot akterji, ki mrežijo znanje in 
strokovnjake z različnih področij, ljudi različnih pogledov, starostnih skupin, izobrazbe in 
interesov. Zanje je značilno, da delujejo zelo ciljno, so odzivni na zahteve in pričakovanja 
uporabnikov, a hkrati tovrstne vsebine oblikujejo v skladu s poslanstvom in tržnim 
pozicioniranjem svoje ustanove. Nekatere (v naši raziskavi BC Naklo) nudijo različna 
plačljiva izobraževanja in usposabljanja iz zeliščarstva, ki za ustanovo pogosto predstavljajo 
tržno vrzel, za posameznike pa možnost za izboljšanje kompetenc, sklepanje novih 
poznanstev, izmenjavo znanja oziroma izhodišče za poslovno dejavnost. Drugi primer 
predstavlja LU Ajdovščina, ki s ponudbo brezplačnih programov poskuša prispevati k večji 
socialni vključenosti in rehabilitaciji ranljivih skupin (brezposelni, starejši, odvisniki) in 
promociji pomena ohranjanja naravne in kulturne dediščine. Intervjuvanci izpostavljajo tudi 
pomen formalno pridobljenega znanja s področja zeliščarstva, kjer pa opozarjajo na 
pomanjkanje kakovostnih izobraževanj, predvsem v smislu znanstvenih predavanj. Vsi 
zeliščarji - podjetniki ugotavljajo, da je v njihovih regijah prisotno tradicionalno znanje o 
nabiranju in gojenju zdravilnih rastlin, da se z zeliščarstvom ljubiteljsko za lastne potrebe 
ukvarja veliko ljudi, v zelo majhni meri pa je v njihovih regijah prisotno zeliščarstvo kot 
»poslovna priložnost oz. posel«. Ugotavljamo tudi, da je za nadaljnji razvoj zeliščarstva 
izjemno pomembno ohranjanje in nadgrajevanje zeliščarskega znanja, predvsem pa njegov 
prenos na mlajše generacije, ki predstavljajo bodoče potencialne zeliščarje - podjetnike. V 
povezavi s tem predlagamo vzpostavitev zeliščarskega izobraževanja na več ravneh, v smislu 
nivojskega izobraževanja. Predlagamo usposabljanja za pridobitev NPK, ki bi se izvajala v 
več skupinah, glede na predhodno znanje in interese kandidatov (ljubiteljski zeliščarji, 
potencialni podjetniki). Kaže se tudi izrazita potreba po zasnovi izobraževanj, ki bi se izvajala 
na višji ravni kot se izvajajo usposabljanja za pridobitev NPK. Govorimo o izobraževanjih, ki 
bi obstoječim in/ali potencialnim zeliščarjem - podjetnikom nudila možnost pridobivanja 
znanja na univerzitetni ravni in jih seznanjala z aktualnimi temami in dognanji s področja 
agronomije, hortikulture, farmacije, podjetništva in varovanja okolja.  
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6.2. Povzetek 
Zeliščarstvo je ena najstarejših dejavnosti človeštva, ki ima številne gospodarske, socialne in 
kulturne učinke. Večina zelišč na globalnem trgu izvira iz gospodarsko manj razvitih držav 
Latinske Amerike, Azije in Balkanskega polotoka. Nabiranje in pridelava zelišč znatnemu 
delu prebivalstva teh držav pogosto pomenita enega glavnih ali celo edini vir dohodka. Tudi v 
Sloveniji ima zeliščarstvo dolgo tradicijo, v kateri gre predvsem za preplet tradicionalnega 
(ljudskega) znanja o zdravilnih rastlinah in spoznanj samostanske medicine. Zeliščarstvo, ki je 
v osnovi kmetijska dejavnost, v Sloveniji v zadnjem času doživlja številne pomembne 
spremembe. Postalo je večfunkcijska proizvodno-storitvena dejavnost, v kateri se prepleta več 
funkcij podeželskega prostora: kmetijstvo, podjetništvo, varovanje naravnega okolja in 
sodoben način življenja. Kljub spodbudnim rezultatom glede povečevanja pridelave in 
predelave zelišč domačega izvora obstaja na tem področju velik potencial za nadaljnjo rast 
(ugodni naravnogeografski pogoji) ter za razvoj zeliščarstva kot podjetniške dejavnosti. 
Ključni akterji zeliščarske pokrajine v Sloveniji so zeliščarji - podjetniki, ki na slovenski trg 
vstopajo z različnim poslovnimi modeli in številnimi področji delovanja. Njihovi poslovni 
modeli so večinoma majhni po obsegu (običajno zaposlujejo samo eno osebo), zelo 
individualizirani, nosilci dejavnosti pa so previdni pri povezovanju v mreže. Glavni gradniki 
poslovnih modelov zeliščarjev - podjetnikov so raznovrstnost ponudbe, prodajni kanali, 
širitev ponudbe, povezovanje in mreženje, razpoložljivost delovne sile in nasledstvo ter 
promocija. Poslovni modeli zeliščarjev so močno odvisni od osebnostnih značilnosti 
podjetnika ter od okolja, znotraj katerega podjetje deluje. Nekateri imajo zaradi velike 
individualiziranosti in skromnih povezav posledično manjše učinke v okolju delovanja, drugi 
ustvarjajo večje število povezav in so pri svojem delu in vodenju podjetja zelo prilagodljivi.  
Nadaljnji razvoj zeliščarstva je močno odvisen od zeliščarjev - podjetnikov, njihovih 
osebnostnih lastnosti, spretnosti prepoznavanja priložnosti na tržišču, medsebojnega 
povezovanja in mreženja, od dostopnosti kakovostnega formalnega in neformalnega 
izobraževanja ter od naslednikov sedanje generacije zeliščarjev-podjetnikov. Glede na 
rezultate analize polstrukturiranih intervjujev z zeliščarji - podjetniki je stanje na tem 
področju zaskrbljujoče, saj obstoječi zeliščarji - podjetniki večinoma nimajo določenih 
oziroma predvidenih naslednikov svoje dejavnosti, novi pa ubirajo drugačne poslovne poti, ki 
se vežejo predvsem na turizem, kulinariko in prenos znanja, ne pa toliko na pridelavo ter 
predelavo zelišč.  
Kot temeljni razvojni dejavnik zeliščarstva kot podjetniške dejavnosti smo prepoznali znanje, 
pri katerem gre za preplet formalno in neformalno pridobljenega znanja z različnih področij, 
njegovo ohranjanje, dopolnjevanje, dostopnost in prenos pa so ključnega pomena za nadaljnji 
razvoj zeliščarstva. V povezavi z ohranjanjem, prenosom in razvojem zeliščarskega znanja so 
pomembne izobraževalne ustanove, predvsem organizatorji neformalnega izobraževanja 
odraslih. V zeliščarski pokrajini te ustanove delujejo kot akterji, ki mrežijo znanje in 
strokovnjake z različnih področij, ljudi različnih pogledov, starostnih skupin, izobrazbe in 
ambicij. Delujejo zelo ciljno, so odzivni na zahteve in pričakovanja uporabnikov, a hkrati 
tovrstne vsebine oblikujejo v skladu s poslanstvom in tržnim pozicioniranjem svoje ustanove. 
Nekatere ponujajo različna plačljiva izobraževanja in usposabljanja iz zeliščarstva, ki za 
ustanovo pogosto predstavljajo tržno vrzel, za posameznike pa možnost za izboljšanje 
kompetenc, sklepanje novih poznanstev, izmenjavo znanja oziroma izhodišče za poslovno 
dejavnost. Druge pa s ponudbo brezplačnih programov poskušajo prispevati k večji socialni 
vključenosti in rehabilitaciji ranljivih skupin (brezposelni, starejši, odvisniki) in promociji 
pomena ohranjanja naravne in kulturne dediščine. 
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6.3. Summary 
Herbalism is one of humanity's oldest practices, which has many economic, social and 
cultural effects. The source of most herbs on the global scale are less-developed countries 
from South America, Asia and the Balkans. The growth and harvest of herbs are often one of 
the main or even the only source of income for a significant part of these countries' 
inhabitants. Herbalism in Slovenia also has a long tradition based on traditional folk 
knowledge of medicinal herbs and knowledge from monastic medicine. Herbalism is at its 
core an agricultural activity which has lately been going through many important changes in 
Slovenia. The field has become a multifunctional production and service industry which 
incorporates several functions of rural areas: farming, economics, nature conservation and 
contemporary way of living. Despite encouraging results in the production and processing of 
locally grown herbs, there is still great potential for continued growth (favorable natural and 
geographical conditions) and for development of herbalism as an entrepreneurial activity. The 
key members of Slovenia's herbalist landscape are herbal entrepreneurs, which enter the 
Slovenian market with different business models and diverse areas of operation. Their 
business models are mostly smaller in scale (usually employing only one person), highly 
individualized, with business operators being very careful about connecting and networking. 
The main components of business models are diverse offer of goods, sales channels, 
expansion of goods offered, connecting and networking, availability of work force along with 
succession and promotion. Herbalists' business models are highly dependent on the 
entrepreneur's personality traits and on the environment in which the company operates. High 
levels of individuality and weak connections are the cause for some herbalists having a lesser 
influence in their field of operation, while others form more connections and are much more 
flexible in their work and running their companies.  
Further development of herbalism is highly dependent on herbal entrepreneurs, their 
personality traits, their skills in recognizing new market opportunities, connection and 
networking between them, availability of formal and informal education and successors to the 
current generation of herbal entrepreneurs. Judging by results given by an analysis of semi-
structured interviews of herbal entrepreneurs, the situation in this field is concerning, as 
current herbal entrepreneurs mostly don't have designated or even potential successors to their 
operation. On the other hand, new herbalists take different business paths, which are 
connected mostly to tourism, cuisine and transfer of knowledge while not so much to 
production and processing of herbs. As a fundamental development factor of herbalism as 
business activity, we have recognized knowledge, which is composed of formal and informal 
knowledge gained from different fields, and its conservation, supplementation, availability 
and transfer, which are key components for the continuing development of herbalism. 
Educational institutions, especially organizers of informal educational courses for adults, are 
key in connection with conservation, transfer and development of herbalist knowledge. In the 
herbal industry such institutions function as components which network knowledge, experts 
from different fields, people with different views, educational levels, ambitions and from 
different age groups. These institutions are very result-focused, they are quick to react to the 
requests and expectations of their users but at the same time they formulate their content in 
accordance with their mission and market position. Some offer different paid educational 
courses in herbalism, which represent a market gap for these institutions, while offering 
individuals the possibility to advance their competences, make new acquaintances, exchange 
knowledge and present an opportunity to advance their business operation. Other institutions 
offer free courses with the intent of greater social integration and rehabilitation of more 
vulnerable groups (the unemployed, the elderly and addicts) and promoting the importance of 
preserving natural and cultural heritage.  
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